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رسالة مؤسسة محمد بن راشد آل مكتوم 

عزيزي القارئ: 

في عصر يتسم بالمعرفة والمعلوماتية والانفتاح على الآخرء تنظر 
مؤسسة محمد بن راشد آل مكتوم إلى الترجمة على أنها الوسيلة المثلى 
لاستيعاب المعارف العالمية؛ فهي من أهم أدوات النهضة المنشودة, 
وتؤمن المؤسسة بأن إحياء حركة الترجمة: وجعلها محركاً فاعلاً من 
محركات التنمية واقتصاد المعرفة في الوطن العربي: مشروع بالغ 
الأهمية؛ ولا ينبغي الإمعان في تأخيره. 

فمتوسط ما تترجمه المؤسسات الثقافية ودور النشر العربية مجتمعة. 
في العام الواحد. لا يتعدى كتاباً واحداً لكل مليون شخص. بينما تترجم 
دول منفردة في العالم أضعاف ما تترجمه الدول العربية جميعها. 

أطلقت المؤسسة برنامج ( ترجم)؛ بهدف إشراء المكتبة العربية 
بأفضل ما قدّمه الفكر العالمي من معارف وعلوم: عبر نقلها إلى 
لعربية: والعمل على إظهار الوجه الحضاري للأمة عن طريق ترجمة 
لإبداعات العربية إلى لغات العالم. 


ومن التباشير الأولى لهذا البرنامج إطلاق خطة لترجمة ألف كتاب من 
للغات العالمية إلى اللغة العربية خلال ثلاث سنوات: أي بمعدل كتاب في 
ليوم الواحد. 

وتأمل مؤسسة محمد بن راشد آل مكتوم في أن يكون هذا البرنامج 
لإستراتيجي تجسيداً عملياً لرسالة المؤسسة المتمثلة في تمكين 


الأجيال القادمة من ابتكار وتطوير حلول مستدامة لمواجهة التحديات: 
عن طريق نشر المعرفة. ورعاية الأفكار الخلاقة: التي تقود إلى إبداعات 
حقيقية؛ إضافة إلى بناء جسور الحوار بين الشعوب والحضارات. 
للمزيد من المعلومات عن برنامج (ترجم) والبرامج الأخرى 
المنضوية تحت قطاع الثقافة: يمكن زيارة موقع المؤسسة: 
,011 لم0 نحم بجابجاررا 


عن المؤسسة : 

انطلقت مؤسسة محمد بن راشد آل مكتوم بمبادرة كريمة من صاحب 
السموالشيخ محمد بن راشد آل مكتوم نائب رئيس دولة الإمارات العربية 
المتحدة رئيس مجلس الوزراء حاكم دبي. وقد أعلن صاحب السموعن 
تأسيسهاء لأول مرة؛ # كلمته أمام المنتدى الاقتصادي العالمي .4 البحر 
الميت - الأردن# أيار/مايو2007. وتحظى هذه المؤسسة باهتمام ودعم 
كبيرين من سموه؛ وقد قام بتتخصيص وقف لها قدره 37 مليار درهم 
(10مليارات دولار) . 

وتسعى مؤسسة محمد بن راشد آل مكتوم - كما أراد لها مؤسسها - إلى 
تمكين الأجيال الشابة في الوطن العربي. من امتلاك المعرفة وتوظيفها 
بأفضل وجه ممكن لمواجهة تحديات التنمية: وابتكار حلول مستدامة 
مستمدة من الواقع؛ للتعامل مع التحديات التي تواجه مجتمعاتهم. 


سلسلة كتاب الجيب العلمى 


تقدّم سلسلة دليل الجيب حلولاً آنيةً للمشكلات الشائعة التي 
يواجهها المديرون 2# أثناء أدائهم لأعمالهم اليومية. وقد أغنيَ كل 
كتاب من هذه السلسلة بعدد صالح من الأدوات المفيدة والاختبارات 
أنذاتية والأمئلة الحيّة المستمدة من واقع الحياة: الت تساغدكف على 
تحديد مواطن قدرتك وجوانب قصورك؛ وشحذ مهاراتك النقدية 
عن طريق تزويدك بمعالم إرشادية تمكّنك - وأنت © مكتبك أو لذ 
اجتماع أو حتى # الطريق - من معالجة متطلبات أعمالك اليومية 
بقدر كبير من السرعة والدراية والفاعلية. 
من عناوين هذه السلسلة: 
قيادة فريق العمل 
إدارة الاجتماعات 
إدارة الوقت 
إدارة المشاريع 
تدريب الأفراد 


فن الكتابة التجارية 
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كتاب الجيب 


حلول من الخبراء لتحديات يومية 


نقله إلى العربية 


مروان البواب 


عم لممع 0 
5ع1ع5 'مأمعاناا أععاعممص 
الخاط 855 للاذنا8 ىه 6ل اتمع608 
2165© نزدللارعناع 16 كنم أأنااه5 أرمعمعاع 
10 عالتراد اطنط اممراعع ككعمنك8 لتدمدا 2006 0 اطع رمم 
56 1 4221 309781 1581 
انلك ععدنج مدا دادتاع مت عط دزم؟ مناه اكمدن لهج مدادخ بلعحعيم كاطرعك الم 
(ث.كيل)) ,كنككداطعددكد/1! ,805)00 بعمتطوتاطوط أممعع دعمزوس8 لعدبصدا] برط لعروتاطط 
حقوق الطبعة العربية محفوظة للعبيكان بالتعاقد مع مطابع كلية إدارة الأعمال بجامعة 
هارفرد. بوستن. ماستشوستس, الولايات المتحدة. 


2007-28 التبيقع © 
20 97819960154 15821 
الناشر 
شركة لقع للأبحاث والتطوير 
المملكة العربية ا لسعودية - شارع العليا العام - جنوب برج المملكة - عمارة الموسى للمكاتب. 

هاتف : [293758/ 22937574 فاكس : 2937588 ص . ب :67622 الرياض 11517 

الطبعة العربية الأولى 430 إه 2009م 

(ح) مكتبة العبيكان, 430 [ه 

فهرسة مكتبة ا ملك فهد الوطنية أئناء النشر 
كلية هارفرد 
كيف تُعد خطة عملك ./ كلية هارفرد؛ مروان البواب. - الرياض 430 إه 
100 ص؛ 18<[2,5[ سم 
ردمك : 265200 9960354 [9781 


1- التخطيط الإداري أ. البواب» مروان (مترجم) 
تب العنواة 
ديوي 658,301 رقم الإيداع: 962/ 1430 


| صدرت هذه الطبعة باتفاقية نشر خاصة بين الناشر العهييوع و يي 


مؤسسة محمد بن راشد آل مكتوم غير مسؤولة عن آراء المؤلف وأفكاره» وتعبر الآراء الواردة في هذا | 
الكتاب عن وجهة نظر المؤلف وليس بالضرورة عن رأي المؤسسة؟ 


امتياز التوزيع شركة مكتبة 8848 
المملكة العربية السعودية - العليا - تقاطع طريق الملك فهد مع شارع العروبة 
هاتف : 4160018 / 4654424 - فاكس : 4650129 ص . ب :62807 الرياض 11595 


جميع الحقوق محفوظة للناشر. ولا يسمح بإعادة إصدار هذا الكتاب أو نقله في أي شكل أو واسطةء سواء أكانت إلكترونية أو 
ميكانيكية: بما في ذلك التصوير بالنسخ «فوتوكوبي»: أو التسجيل» أو التخزين والاسترجاع» دون إذن خطي من الناشر. 


المحتوى 


رسالةالمعلّم الخبير: أهمية خطة العمل الْمحكمة 2100 
كيف تعد خطة عملك: الأساسيات مع ا 
هيانبداً 0 0[ ز ز[ز ز ز ز ز [ 0 2211 


إرشاداتٌ سريعة لتوضيح الغرض من خطة عملك: 
والمعنيّين بهاء والمعلومات التي تحتاج إليها. 
ما ضرورة امتلاك خطة عمل؟ *ش**ش*(ظ2ظ2 


كظوة فاعة مك حلت أعذاء خطة ا تعمل ويفا 
الافتتاحية: والمتن: والمرفقات 0 


النتية التمؤذهية لخطلة الفمل ل 


صفحةا لغللاف وجدو[المحتوى 1 111 


ما ينبغي تضمينه 2 أول ما تقع عليه عين القارئ؟ 


إعداد صفحة الغلاف ااا 00 

تظوير جنول الحكوق لطر 1 
الموجز التنفيذي 1 1 ك١‏ 

كيف تقدّم للقرّاء موجزًا مفيدًا عن خطة عملك. 

تضمين المعلومات الصحيحة ا ع و 1 

الموجز التنفيذي الرسمي از[ ز[ [ز [ز [ز[ز ز ز 1 1 1001 

الموجز التنفيذي باعتباره بيانًا للمهمة 10 


اسك رأتيجيات للتعييز عن القدرة الكامتة لعملكف. 


فهم الصناعات والأسواق مود ا 10 


احرص على أن تطرح الأسئلة الصحيحة 0000001 


كيف توضح الصورة الكبيرة لعملك. 


تحديد المنتجات والخدمات الحالية 1 اا 
حجم الصناعة 0 اا 00 
محدين التوحيات اذهمة الضتاعة ل م 
معالجة عوائق الدخول ش الصناعة و ع 51/3 
التحليل التنافسى 0 


تحديد منافسيك 1[ أ 
التمييز بين عملك وعمل منافسيك 1 0000 
تقدير حجم التهديدات من جهة التنافس 0 
تحليل السوق ا 000 


تقدير حجم السوق وتموها دوه ه249 مود 16 
تحديد سوقك المستهدفة لص كو ووو و م841 


إرشادات لاجتذاب الزبائن. 


استعمل خطتك للتسويق خارطة للطريق 01 
تطوين تاتف للتسويق ا 0 0 
تحديد المزيج التسويقي ب 1 
خطة العمليات 00 


معرفة العمليات 5 
تحديد نقطة التعادل اوخم وو 5 
تعيين عوامل أخرىللنجاح 9ب 000 
موجزالادارة عو معدا مهو عع جه عو 2 ا لاو 
طرائق لتقديم فريق إدارتك. 
توصيف مؤهلات أعضاء فريق عملك مس0 
تقديم فريق العمل كوحدة متكاملة 10 
الخطةالمالية ا 1 


مقترحات لإبراز أهنية الأرقام. 


توف ها يشم نه القرا 0 


تحديد متطلبات رأسمال عملك 0 
تقديم التقديرات المالية 2 22 100 
كيفية ربط افتراضاتك 0 
إجراء تحليل نقطة التعادل للمبيعات 0 
تقدير المخاطر والمكافآت ا 
توم العوائد المالية رز ز ز ز ؤز ز 1 1111111 


المرفقات والوقائع المهمة ل ل 
عاذ تهمن حاتمة خطة غبلاف 5 


أدوات لإعداد خطة العمل العامة مت 22 24 
كراس يساعدك على إعداد بيان الدخل لعملك؛ 
وكشف ميزانيته: وبيان حركة النقد فيه. 


استعراض مفيد لمجمل الأفكار الواردة # هذا الدليل. 
يُحسن إجراء الاختبار قبل قراءة الدليل وبعده للوقوف 
عن مقه او العاقدة المصيلة: 


مقالاتٌ وكتبٌّ إضافية تساعدك على قراءة معمّقة للموضوع. 


مراجع 4 إعداد خطة العمل 00 | 
ملا حظات 


استعمل هذه الصفحات لتدوين ملا حظاتك الشخصية. 
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رسالة المعلّم الخبير: 
أهيمة كظة العمل الحكونة 


أقدّم إليك أولاً مارشال؛ وهو شاب يعمل 2 التمهدات التجارية, 
ولديه خطةٌ كبيرةٌ لتقانة جديدة يُعتقد أنها ستّحُدث ثورةٌ ب صناعة 
سلع المستهلكين. ويدرك أنه يحتاج إلى رأسمال استثماري كي يقلع 
العمل بنجاح. ثم أعرّقك إلى لانيتا؛ التي تدير عَمادٌ ناجسًاء وتريد 
أن تتقدام بطلبٍ للحصول على رض لتتمكن من توسيع عملها. 
دعني أخيررًا أقدم إليك باول؛ وهو مدير علامة تجارية معروفة 2 
شركة كبرىء ولديه فكرةٌ عن خط إنتاج 55 ويأمَل هذ أن تنال 
فكرثه الاستحسان. وأن يَحصّل على مواردٌ مالية من مجلس إدارة 
الشركة لتطوير خط الإنتاج. ' 

إن كلا من مارشال ولانيتا وباول بحاجة إلى خطة عمل جيدة 
الإعداد. ذلك أن خطة العمل أشبه ما 0 بخريطة الطريق 
التي ستساعد كلاً منهم على الحصول على التمويل وأنواع الدعم 
الأخرى لعمله أو لمشروعه. وستمكّنهم هذه الخطة من التعامل مع 
الفرص والعوائق التي سيواجهونهاء لا محالةً. 4 أثناء سعيهم 
لتحقيق آمالهم. 


إن أي عمل - سواءٌ أكان تأسيسٌ شركة؛ أم توسيعٌ مؤسسة: أم 
إنشاءَ شركة منفصلة عن شركة أصلية؛ أم مشروعًا ضمن مؤسسة 
قائمة - يحتاج إلى خطة تهديه كي يتمكن من اجتياز بيثته التناضية 
الفريدة بنجاح. َّ 

والواقع أن إعداد خطة العمل يتطلّب وقتّا. ذلك أن الخطةٌ 
المتطورة تتصف بتعدد المراحل وشمولية المعلومات. ولكي تعد خطة 
خاصَةٌ بعملك أوبمشروعك. عليك أن تفكر بعناية ‏ عدد من الأمور 
الأساسية - من قبيل: من سيكون زباكتُّك ومناضوف؟ 5 ستحتاج 
من الأموال لتوظيفها ب العمل؟ وما هو الكَسب الذي تفكّر ب جَنَيه؟ 
(وهذا غيضٌ من فيض ما يمكن أن تفكر فيه!) 

على أن هذا الأمر بجميع وجوهه على جانبٍ كبير من الأهمية 
وستتمق يذل الجهن اذا رما لحت بخطة جيدة الإعداد: كنت 
أوفر حظًا .4# الحصول على أموال الاستثمار وأنواع الدعم الأخرى 
التي تلزمك لإنجاح عملك. 

المعلّمة الخبيرة: ليندا أ. سيئر 

ليندا سير شريكةٌ ب شركة 18]00/0115! إ5ا120005. وهي شركةٌ 

تجتذب القادةً لتبادل الآراء الاستراتيجية الخاصة بوضع جدول 

الأحمال الاق بالقين الأقتضادئ والأخساضي والإسساقي: 


ويمتد عَمَلّ ليندا إلى المواقع الأكاديمية والمؤسساتية معًا. وكانت 
إلى عهد قريب أستاذةٌ مساعدة كش مدرسة سلون للإدارة: التابعة 
لمعهد 525000 للتقانة. و كلية هارفرد لإدارة الأعمال؛ 
حيث أقامت دورات © إدارة الإنتاج والقيادة لكل من طلبة 
الماجستير 2 إدارة الأعمال والمديرين التنفيذيين. وكان بحثّها 
وتدريسها متوجهًا إلى استنباط الطرائق التي تؤثر فيها شبكةٌ 
الفروع الداخلية والخارجية للشركة 2 أدائها المالي الإجمالي. 
وقد نّشرت مقالات 4# مجلة ]1/1212882111611 01 8,0206110 6ط 
10101121 ومجلة ا له معط[ متطككنع هعم مععامط. 
إضافةًٌ إلى وضع دراسات لكلية هارفرد لإدارة الأعمال تستغرق 
عددًا من الصناعات كالتقانة الحيوية: ومنتجات المستهلك: 
والتقانة: والأزياء. 


كيف تعد خطة عملك: 
الآساسيات 


ما ضرورة امتللاك خطة عمل؟ 


يحتاج أي عملٍ أو مشروع رئيسي إلى خطة عملء إلى خارطة 
طريق للتعاملٍ مع الفرص والعقبات المتوقعة وغير المتوفّعة التي 
يُحملها المستقبل؛ وللاسترشاد على اجتياز بيئّة العمل التنافسية 
الفريدة بنجاح. 

إن إعدادٌ خطة العمل هو جزء من عملية إعداد التمل تتسنف 
وهذه الخطة ليست مجرّد وثيقة تكتب على عَجّل :وتَعْرَضْنَ للتداولن 
مرةٌ واحدة؛ ثم تُرمى فوق الرفوف. كما أنها ليست مجرّد نسخة 
معدّلة تعديلاً طفيمًا عن قالب جاهزٍ مُسْتَل من كتاب أو من موقع 
على الإنترنت: بل هي نشاطٌ مركز جدا؛ إنها فعاليةٌ تتطلّب تفكيرًا 
ضحيحا وصعريحا ل فكرة عملك. وفرصته: ومجاله التنافسي:» 
ومفاتيح نجاحه؛ والأشخاص المعنيين به. وستجد أواتجلرلك سيفن 
عن أسئلة أكثر مما يسفر عن إجابات. لذلك: فإن الخطوة التالية 
4 سياق هذه العملية هي إجراء بحث عن إجابات لهذه الأسئلة. 


ماهو غَرَضْك؟ 


قد يستغرق إعدادٌ خطة العمل وتطويرّها وتدوينها بعص الوقت. 
يطول أو يُقصر تبعًا لحجم وطبيعة عملك أو مشروعك. فإذا 
اشتعماتها هليف أن كمضماهاك وققين اتتمالها رات ومرات: 
لتقت مزع أن افكر كتاف الأسافنية الكتعلقة بيعوافل العا قد 
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باتت حقائق واقعة. لذا فإن عليك. قبل أن تنغمس 2# العمل؛ أن 
تفكّر ب عدد من المسائل الرئيسية التي قد ت تسهم 4# إعداد خطة 
عولاك “بد تساف حقة انس آيةه :1513 أعدٌ هذه الخطة5 وما الذي 
أنوي إتّجازهة 

فإذا كانت خطةٌ عملك بمنّزلة مقترح يقدّم إلى شركة كبرى ذات 
بيئة غنية الموارد. فقد تكون بعضٌ جوانب هذه الخطة - كالتسويق أو 
خطط العمليات - أل قنصياة من الجواتب الأخرى. ولكن افترضن 
أنك ذخ بيئة محدودة الموارد. وأنك تستعمل الخطةً لجمع المال من 
استثمار محفوف «المخاظرء ؛ قفي هذه الحالة؛ عليك أوتركخ على 
الجوانب التي يَعَدها القراء مفصلية: مثل: فرصة العمل نفسها. 
والتحليل التنافسيء وفريق الإدارة: والتوقعات المالية. 

من هم الَعْنِيُونَ بخطتك؟ 

ينبغي أن تكون على علّم بَمَن سيطّلع على خطتك. ولماذا. فهناك 
أنماط متنوعة من المهتمّين ( أو القرًا ) يبحثون عن معلومات متفرّدة 
بلا كالمل فإذا كنت على علم بنوعية قرّاكك. امنتطعث أن 
تزودهم بالملوضات التي يُعدونها أكثر أهمية. 

فإذا كان مشروعك ضمن مؤسسة كبيرة؛ لزمٌ أن توه خطتك 
إل امتجل 'الذيرين أو لحنة الأذارة التي بيدها صَنّع قرارات 


انتما و وان المال. أماا إذا كان مكتروعك مشرية | نهد ناه فإن 
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المعنيين به غائبًا ما يكونون من المْقَرضين أو المستثمرين. أما 


امفْرِضونء فينصرف تفكيرهم إلى مخاطر القرض المحتملة 
يطّلعون على مدَّدِ وفاء الديون ومعطيات التدفق النقدي /13ا] 


عندما 


داكده. 


وأما المستثمرون: فقد يتحت اهتمامهم بمعرفة نقاط التعادل 
15 0]60[163,. وما سيّؤول إليه عائد الاستثمار 011 1610111 
]105 !؛ فهم يهتمون بالقدرة الكامنة الطويلة الأمد للعمل. 


5 ماذا عساك أن تفعل؟ 


خطة؟ أي خطة؟ 


ترغبٌ كيلا تقديم طلب للحصول على قرض يمَكُنها 
من توسيع عملها © المراكب الشراعية. وكان عَرَضُها 
الحصولّ على مواردٌ مالية كافية لتحقيق رأسمالٍ استثماري 
كبيرء وتمويلٍ انتقالها إلى سوق جديدة. استعرضٌ موظفٌ 
القروض بيانات كيلا التي تو دق التدفق النقدي لعملها؛ ودوّن 
بعض الملاحظات وهي تصفٌ الطلبٌ المتزايد على مراكبها 
الشراعية الباذخة. ثم طلب منها نسخةً من خطة عملها. 
خطة عمل؟! لماذا هي بحاجة إلى خطة عمل مادامت تملك 


شركةً ناجحة - وكلّ ما تريده هو توسيع عملهاء ليس غيرة 


كيف يمكن إقناعٌ موظف القروض كي يقرضّها المالة 
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جميع الأحوال: لن يقيّم الجمهورٌ المنصف عملّك اعتمادًا 
على الأمور المالية فحسبء بل على إحكام خطة عملك برمّتها - 
فرصة هذا العمل # السوق والمنتجات أو الخدمات المختلفة التي 
ستّعرضهاء والأشخاص المعنيّين: والبيئة التنافسية: وأهم من هذا 
كله: العوائد المالية المتوفّعة. 


شل كبلك هنا الذي تتوشّمه من كل صنف من القرّاء؛ هل 
تريد الحصول على علامة استحسانٍ تجارية. أم على دعم فعَالٍ 
من الإدارة العليا؟ هل تريد تمويلاً مستقلاً أم تريد ارتباطات 
بمستثمرين آخرين أو بشركاء عملٍ آخرين5 هل تريد أن يكون 
القرض مستحق الرد بعد أجلء أم أنك لا تمانع بالمشاركة بذ 
الملكية والأرباح؟ 


ما هي المعلومات التي تحتاج إ ليها؟ 
قبل أن تبدأ بوضع خطة العمل: ينبغي أن تتأكّد أنك تمتلك 
جميع المعلومات التي تحتاج إليها. فقد يتعينٌ عليك أن تجري بعض 
الاستقصاءات أولاً. من ذلك مثلاً: هل تَحَقََّتَ من كُلَف الإنتاج 
اللازمة لمنتجك5 هل ذدَقَّقَتَ 4 خيارات مساحة مكان العملة هل 
كأن تحليلك التناضسي تامًا ومحدكًا. هل أخترت أفضل الصيغ 
القاتوتية إتتاسية كفملافة 
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ثمة مصادرٌ عديدة تهنا التوع من العلومات --بعضها بسيطٌ 
ورخيص: وبعضّها الآخر يحتاج إلى وقت ومال لتحصيله. لذلك 
يَحْسّنء قبل أن توظّف مختصين 2 البحث 2 السوق؛ أن تراج 
المصادر المتاحة الآتية: 
© مكتبتك المحلية 
© غرفة التجارة المحلية 
الإنترنت - وخاصة المواقع الرسمية مثل: 72655 أ5نا8 511121 
0ش , وج ونافت ]نا 5نا5 01 355001201011 
11م أعنت(] وو أونا8 المدهو أ0. ولعدللة)؟ 
03 ي#. إضافةً إلى أهم المجلات الدورية والمنشورات 
التجارية الأخرى 
إدارات التطوير الاقتصادي التابعة لولايتك 
© الكتشورات الصيثاعية اللظيوعة والمجلات المينية 
© العروض التجارية 


رقا شيك 
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خطوات لتحديد حاجتك من المعلومات 

[:. استغرض عناصر خطة عملك الأساسية: انظر 
إلى الصورة الموسعة لتحدد الأجزاءً التي رُوُدت 
بالمعلومات الضرورية: والأجزاءً التي تحتاج إلى 
مزيد من الانتباه؛ فاعتمادًا على مشروع عملك. قد 
تجد أن بعض أجزاء الخطة لا تحتاج إلى أن تَخْصها 
بالاهتمام الذي قد توليه لبعضها الآخر. 

2 عَينَ فئات المعلومات التي تحتاج! ليها. قد تجد # أثناء 
إغداد حظة عملقف: أنك تركة على عظلاف الخاصض دون 
العودة إلى الصورة الواسعة للصناعة المناضة. فمثلاً : 
قد تحصل على جميع. ما تحتاج إليْه من المعلومات 
المتعلقة بإنتاج منتّجك الخاص؛ ولكنك لا تعلم ما هي 
كلف منتجات منافسيك؛ مع أن هذه المعلومة مهمةٌ كي 
تستوثق من الكلفة التنافسية لمنتّجك. 

3. حدد المعلومات الحيويّة التي تمتلكها. لا تضيّعٌ 


واشت وجهو ايف غيل متتهاول كمدق مق أتلف شلك 


تسخير طاقاتك إلى هذه المجالات التي تحتاج إلى 
همال إظنالة: 


. حدّد المعلومات التي تحتاج إلى استعادتها. ركّز على 
المجالات الحيويّة للمعلومات التي تحتاج إليها؛ فغالبًا 
ما تكون هذه المجالات خارج نطاق خبرتك. فمثلاً . إذا 
كنت مسوقاء هقد كو معلومائك المالية أو الإنناجية 
كاقضصة: عتدهنا اطلب مساعن ة التعدين: الحدا جات 
من المعلومات. ولما كان نقص المعلومات يقع عمومًا بخ 
نواج عور مألوفة.كمئرةاكقين الأبمتفانة باح أقواة 
فريق عملك (أو توظيفٌ خبير استشاري) ليساعدك 
عملية تحديد ماهية المعلومات اللازمة لك كي تلك 


النواحي ومقدارها. 


. استكشفٌ مصدر المعلومات» وكيفية الحصول عليها. 
أصبح النفاذ إلى المعلومات أسهل فأسهل من وجوه 
شتى. فالإنترنت مازالت تنمو وتنمو على نحو أسيّ. 
وكزرو كا ا لخلومات تمه رك الشفهل على الكل مفاتيح 
لوحة الملامس. فما عليك سوى أن تّستعمل محركات 
البحث للعثور على المعلومات من مواقع الوب الحكومية 
والصناعية والتسويقية والمؤسساتية. 
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نعف ان د 
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أتذكُرٌ اللقاءً الذي جرى بين كيلا وموظّف القروض؟ 
اليك عاكتتريحة العامة الشبيرة: 

على الرغم من أن كيلا تدير شركةٌ ناجحة ومستقرًة, 
فلا بد من أن تُخصّص وقنّا كافيًا لإعداد خطة عمل. فهذه 
الخطة برنامجٌ لعملك ف المقام الأول ودليلٌ مفصل يُستعرض 
فكرة عملك؛ وفرصتّه. ومجالّه التنافسيء ومفاتيح نجاحه: 
والأشكاسن اللعنيين'ئة حاضيا وستقيلا: على أن إعناد 
خطة العمل ثم تدوينها يستغرق وقنّاء لكنه عمل منْجزٍ 
يستحق الجهد المبذول فيه على كل حال. فهي أداة مبيعات 
مهمة تستعملها إذا أردت اقتراض المال: أو الحصول 0 
دعم لإطلاق منتّج جديد أو خدمة جديدة. 


كفن خظة العمل 


الافتتاحية)» والمتن» والمرفقات 


من الشائع أن تنتقل بنيةٌ خطة العمل من خلاصات عامة 
موجزة؛ إلى شروح أكثر تفصيلاً ٠‏ ومن ثم » ؛ يتعينٌ أن تكون الفقراتٌ 
الاستهلالية (المشتملة على الموجز التنفيذي. وتوصيف العمل)؛ 
كلاهما بمنّزلة استطلاعات وجيزة تلقي ضوءًا على مجمل العمل. 
أما متن الخطة؛ فيشتمل على تفصيلات أكثر عمقًا لعناصر عملك 
الأمامنة: موقيف وماذاة رايخ وآما المرفقات .ذنهاية الخطة, 
فتتضمّن أكثر المعلومات تفصيلاً - كالمعطيات المالية: والخلاصات 
الإدارية؛ وهلم را 


البنيةٌ النموذجية لخطة العمل 
تحتوي معظم خطط العمل على المكونات الآتية: 


© صفحة الغلاف وجدول المحتوى © تحليل السوق 


© الموجز التنفيذي © خطة التسويق 
© توصيف العمل © خطة العمليات 
© تحليل بيئّة العمل © موجز عن الإدارة 
© الخلفية الصناعية © الخطة المالية 
« التحليل التناخسي © المرفقات والمعالم 
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وبالطبع. فإن خططٌ العمل لا تحذو جميعها بالضرورة حَذَوَ 
هذا النموذج بحرفيته؛ فقن تلم الاحظة يحض هنذه ابلكؤثات .وش 
ضيف إليها عضن الفقرات الجدة: أوتّستغني عن بعضها الخد 
ومع ذلك؛ فإن الخطة يجب أن تتضمّن المعلومات الحيويّة التي 
يحتاج قراؤك إلى معرفتها عن عمل تجاري معين. 

فمثلاً: تضمن خطةٌ عمل شركة الاتضالات اتخاصة 200 
10 110211005ن1ة0011) 81126 - التي ستتّخن مثالا 
نموذ جيًا 4 عموم هذا الدليل - جميعٌ المكونات المذكورة آنمًا. ومع 
ذلك: فقد دُمجت خطةٌ التسويق وخطة العمليات 2 فقرة واحدة بخ 
خطة عمل (200). 


وبقطع النظر عن الاختلافات القائمة 2 بنى خطط العمل فإن 
جميع الخطط الأساسية تتناول توصيفات للعمل من قبيل: الفرص 
المتاحة. والسياق العام والمديرين؛ والمخاطرة ا مالية: والمكافأة. 
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صفحة الغلااف وجدول المحتوى 


إعداد صفحة الغلااف 
تحَفَّق من أن صفحة غلاف خطّتك تشير إلى النقاط التي سَترد 
لاحقًا. فهذه الصفحة هي أُوَلٌّ ما ستقع عليه عين القارئ؛ وهي أشبه 
ما تكون بعنوان الصحيفة الرئيسي الذي يعطي القارىٌ المعلومات 
السريعة التي يحتاج إليها ليقرر: أيتجاوز هذا الخبر. أم يتابع 
القراءةً فيه؟ لذلك؛ ولكي تَضْمن حدوتٌ انطباع أولي إيجابي عن 
خطتكء ينبغي أن تحقّق صفحةٌ الغلاف النقاط الآتية: 
© أن تكون مشرقة ونظيفة:؛ وذاتَ مظهر احترابق 
© أن تتضمن اسم العمل أو المشروع 
© أن تحمل اسمّكء ومعلومات الاتصال بك 
© أن تعرض شعارٌ شركتك أو رمزَّها 
تطوير جدول المحتوى 
الصفحة التالية للخطة تمثّل جدول المحتوى. وهو نوع آخر 
ره 5202 
من العناوين الرئيسية يمَكّن القرَاءَ من معرفة المواضيع التي 
ستتتاولها الخطة بنظرة سريعة. على أن قراءك سيفحصون مدى 


شمولية جدول المحتوى؛ أي مدى استغراقه جميعَ المواضيع المهمة. 
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وسيلا حظون أيضًا مدى قدرة خطتك على المناورة؛ أي على مدى 
إمكان تقليب صفحات الخطة وتحديد المقاطع التي يودون قراءتها 


بسرعة ويسر. 
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الموجز التنفيدي 


قد يكورة الموجرٌ التفيذي الجزء الوحين الذي يستمين يه القاري 
لاتخاذ قرارٍ ر سريع بخصوص العرض المقترح: لذا ينبغي أن يكون 
محَُقًا لتوفّمات القارئ. ويفترض أن يكون عرضًا محكمًا للنقاط 
الأساسية لخطة العمل؛ فهو إذن نوع من المستخلصات التي تلقي 
نظرةٌ إجماليةً وجيزةً على مشروع العمل. 
تضمين المعلومات الصحيحة 
ما هي المعلومات التي ينبغي أن تَضَمَنّها موجرّك التنفيذية 
ينبغي أن يَصفّ هذا الموجزٌ. باختصار مَكُم قدر الإمكان, 
النقاطّ الآتية: ١ ١‏ 
« الصناعة وبيئة السوق التي ستتطور فيها فرصةٌ هذا 
العمل وتزدهر. 
© الفرصة الخاصة والفريدة للعمل - تحديد مشكلة الزبون 
التي يُنتظر أن يحلّها منتَجّك ( أو خدمتك). 
© استراتيجيات النجاح الرئيسية - بم يتمّز منتّجّك (أو 
خدمتّك) عن عروض المناضين؟ بين كيف أن شركتك 
ستكون الأولى 2 السوق لهذا المنتّج ( أو الخدمة)؛ أو كيف أن 
شركتك لديها نظامٌ توزيع أكثر فاعليةٌ من أنظمة المناضسين, 
أو أنك قد اكتسبتٌ شركاءً استراتيجيين 4# المشروع. 
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© القدرةالمالية - المخاطر المتوقعة ومكاسب العمل. 

© فريق الإدارة - الأشخاص الذين سيحقّقون نتائج العمل. 

اكؤازة أو زان أكان افطدوب-ساجمات واضبعة لقواكك عا 
تأمُل # تحقيقه منهم سواءٌ أكان ذلك رأسٌ مال أم موارد. 


الموجز التنفيذي الرسمي 


50-0 ل ٍِ 93 3 
الموجز التنفيذي. 2 اقصى صيغه المباشرة؛ هو تصريح رسمي 


يَعرض وقائعٌ الشركة. يعد الموجز التنفيذي لشركة الاتصالات 


الخاصة (000) جزءًا من وثيقة قانونية (يدعى: نظرة عامة عن 


الشركة)؛ وهو مثالٌ على النموذج الرسمي للموجز التنفيذي. 
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نظرة عامة عن الشركة 


أنشئتٌ شركةٌ الاتصالات الخاصة (8)000) بموجب قوانين ولاية فلوريدا في 8 
تشرين الثاني/نوفمبر 2007. يقع مكتبها الرئيسي في بيركلي بولاية كاليفورنيا. 
وقد أنشئت الشركة بغرض تطوير وتسويق خدمةٍ هاتفيةٍ فريدة. ستجد مزيدًا من 
مواصفاتها بعد قليل. وكانت الشركة قد تقدمت مطلب لدى مصلحة الإيرادات 
الداخلية 86137106 101/611006 1111611191 في مسعى للحصول على لقب لاشركة 
من فئة 9] لأغراض الضرائب. وفقًَا لقانون الدخل الداخلي. ومع أن الشركة تتوقّع 
الحصول على هذا اللقب. فإنها الآن بصدد أن تتسلَّم تأكيد الموافقة. 

أسسّت الشركة على يد كل مرا إدوارة ر. ديفتي وأندرو ب, لازلو, اللذين يديرانهها 
بجدارة بالمشاركة مع باول هوف وآن ميسيدا. ومتلك فريقٌ الإدارةلا بشاركة أعضاء 


معيّنين من شركة كوهين وبيرك وبرنشتاين وبرودي وكونديل للحقوق التجارية, 
ومقرّها في ميامي بولاية فلوريدالا كاملّ أسهم الشركة. الصادرة منها والقائمة, 


وقد طوّرت الشركة منتّجًا فريدًا (سنطلق عليه اسم [المنتجلا). صَمُمَ ليتيح 
للناس فرصةً التحدّث عبر الهاتف العادي. مع اللحافظة على السرية التامة لهوية 
المتحدث, إذ أصبح الآن بوسع الأفراد التحدّث على نحو مفتوح. دون البوح بأرقام 
هواتفهم. أو شخصياتهم الحقيقية. أو أي معلومات شخصية أخرى. وهذا المنتج 
موجه في المقام الأول إلى مستعملي الهاتف في غرف المحادثة المباشرة 1184© 01111106 
5., وخدمات المواعيد 56171065 0211118 المباشرة وغير المباشرة. وسيّسوّق 
المنتّج عن طريق اتفاقيات استراتيجية تُعمّد مع مزودي خدمة الخط المباشر (0687). 
ومزودي خدمة الإنترنت (191). وغرف المحادثة. وخدمات المواعيد. إضافةٌ إلى ذلك. فإن 
الشركة ستروج للمنتّج عبر إعلانات موجّهة مورّعة على الوب. وكذلك عبر وسائل 
تشرطباعية تقليدية: 

وقد حدّدت الشركة موعدًا لطرح المنتّج في الأسواق في أوائل شهر نيسان/إبريل 
8, بعد إتمام اختبار الصلاحية (اختبار بيتا). الذي بمضي قدما حاليًا. 
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الموجز التنفيذي باعتياره بيانًا للمهمة 

الغرض من الموجز التنفيذي هو إعطاء القارئ إلمامةٌ سريعة 
بالعرض الذي تقدّمه الشركة؛ وهو إلى ذلك جديرٌ بأن يستحضر 
اهتمام القارئٌ بالمشروع. هذا النمط من الموجز التنفيذي يمكن أن 
يؤدي وظيفة فيلم سينمائي قصير أكثر من كونه خلاصةٌ مركّزة. 
وذلك بغية تشجيع امُشاهد على متابعة القراءة: ومن ثم رؤية كامل 
الصورة. على أن أحد المكونات التي يمكنها أن تعطيّ فكرةٌ واضحةٌ 
عن العمل هو «بيان المهمة». وهذا البيان ينبغي أن يعبر عن فرصة 
هذا العمل وعن فلسفته بجملة مختصرة واحدة. 

فمثلاً . يمكن أن يكون بيان المهمة لشركة الاتصالات الخاصة 
(0000) كما يلي: «تزويد المستهلك بخدمة هاتفية فريدة تمنحه جميعٌ 
فوائد الاتصالات الهاتفية مع الحافقظة علق حمانة سثرية المتفدة:: 


توصيف العمل 


و مت ل 2 
توصيف العمل موجز اخرء لكنه يركز مياشرة على فكرة العمل 
نفسهاء وذلك بإعطاء صورة موجزة لكنها غنية بالمعلومات عن 
ا لت 0م 
تاريخ العمل؛ وطبيعته الاساسية. وغايته. ويجب أن ينص بوضوج 
على أغراض العمل وأسباب نجاحه المنتظّر. 


تقديم العمل 

يعطيك توصيفٌ العمل فرصةً ثمينةٌ لتقديم عملك من جهة 
خصائصه الفريدة وبيئّة العمل الإيجابية المتاحة لمنتّجك (أو 
خدمتك). هنا يمكنك تقديم معلومات وثيقة الصلة بالموضوع 
توضح دواعي الأهمية 4 فكرتك: ويمكنك هنا أيضًا أن تفصح 
عن التزاماتك: وقدرتك على إنجاح العمل. ومن ثم فإن أغراض 
توصيف العمل هي: 

© التعبير بوضوح عن إدراكك لفكرة العمل 

© مشاركة الآخرين حماستك لمشروع العمل 

مشروع العمل 

إرشاد: دون توصيفٌ العمل قبل الشروع # كتابة مسوّدة خطة 
العمل؛ ثم أعدٌ كتابة التوصيف بعد الانتهاء من كتابة الخطة. فمن 

شأن هذا أن يساعدك على ربط المجالات التي قد يطرأ عليها 

تغيير أو تطوير 2# أثناء كتابة خطة العمل. 
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إدراج التفاصيل الصحيحة 
ما الذي يَدخل ل إطار توصيف العمل؟ يمكنك إدراج معلومات 
عن العمل من مثل: 
© تاريخ العمل أو فكرته (هل هوي مرحلة الإعداد. أم 
الانطلاق؛ أم التوستّم8) 
© الأسواق التي يَصلح فيها هذا العمل 
© نوع العمل (صناعي. بيع بالتجزئة. خدمات) 
© طبيعة المنتّج (أو الخدمة) 
© دواعي استعماله من الزبائن (ما المشكلة التي يُتتظّر من 
المنتّج ( أو الخدمة) أن يَحلّها للزبائن؟) 
© الوضع المالي للعمل 
وقد تجد من المناسب أيضًا تضمين المعلومات الآتية بذ 
توصيف العمل: 


« من الذي سيدير العمل (تأكّد أنك أبرزتٌ مهارات فريق 
الإدارة وخبراته: فالقراء الذين لديهم معرفة بالصناعة 
سيكونون أكثر اهتمامًا بنوعية أفراد الفريق) 


» ماهي بنية العمل (شراكة؛ شركة؛ مؤسسة فرعية) 
أين سيكون موقع العمل العتيدة 
إرشاد: أظهر حماسا واندقاعًا 4 توصيف عملك: فْهَذًا هو الجزء 
الذي فيه تستطيع أن تبر قيمة فكرتك - والسبب الذي يدعوك 
للاعتقاد بأن العمل سيحقّق نجاحًا باهرًا. 
إبراز منتّجك أو خدمتك 
يُحدَح كا يعطن: اتحالات أن يكورن اتج أو الخدمة) غير 
متألوف إلى نهد ماء أو آثة معكه مزق المانحنة الفتنة بيك [ثن يسقحق 
أن يُفرّد له مقطعٌ خاص لشرح ماهيته وطريقة عمله. هذا المقطع 
المستقل من شأنه أن يوضح للقارئ المزايا الخاصة التي يتمتع بها 
والنقاط الفريدة التي يمتاز بها. 
إرشاد: عند كتابة مسودة توصيف العمل؛ عليك أن توازن بين 
حماستك للمشروع وبين المخاطر والكلف المرتبطة به. 
المثال الآتي: تقدّم شركة الاتصالات الخاصة (200) وصمًا 
معمّمًا لمنتّجها يلي الفقرات الخاصة بتوصيف العمل: 


45 


ظورت الشركة خدمةٌ هاتفيةٌ فريدة. تتيح للمستهلكين إجراء مكالماتٍ هاتفيةٍ 
ذات الجاهين باستعمال أجهزة هاتف عادية, ودون أن يضطر أي الطرفين إلى الكشف 
عن أر قام هواتفهم الحقيقية. 

وسيطح أول منتج لشركة )8 (واسمةه [االنفاذ المباشرل] اعد جاعم ل) 
في الأسواق في شهر نيسان/إبريل 8. وباستعمال نظام خَويل معد وبرمجياتٍ 
مسجّلةٍ خاصة. سيمكّن هذا المنتج الزبائنَ من استقبال المكالمات الهاتفية على 
أي خط هاتف مخصّص. عن طريق رقم مجاني وتفريعةٍ هاتفيةٍ خاصة. يقدّم هذا 
المنتج ثلاث منافع مهمة تستهدف احتياجات المستعمل النهائي عدن للك وهي] 
الخصوصية. والمرونة, والملاءمة , 

يُعَدَ هذا المنتج خدمةً كاملةً المواصفات لإدارة المكالمات, توفر وجود خطوطٍ فرعية 
متعددة. وعدد من خيارات معالجة المكالمات. والبريد الصوتي. فعندما ينشئ الزبون 
حسابًا . مُتَح رَقُمَا فرعيًا شخصيًابمكن أن يُلحَق برقم هاتف أصلي محده؛ ؛ مثلا] رقم 
هاتف البيت, أو العمل, أو الخَلَوي. وبإعطاء الآخرين الرقُمَ الفرعي. إضافة إلى رقم 
داعت اعمال امجاني. يستطيع الزبون استقبال مكالمات هاتفية وإجراء محادثات 
هاتفية عمل الهوية, بسريّةِ كاملة. 

وهذه الخدمة قابلة للتطويع بما يناسب رغبة الزبون. وذلك بالسماح له بتعديل 
مواصفات الخدمة على النحو الذي يلبي احتياجاته الخاصة. إذ يتحكّم المستعمِلٌ في 
مواصفات المنتّج عن طريق نظام إدارة -5 موجود على الوب, أو عن طريق واجهة 
هاتفية ذات استجابة صوتية تفاعلية (11/19) سهلة الاستعمال. وبواسطة نظام 
الت هذا يستطيع الزبون بسهولفا 
تسجيل الاشتراك في المنتّج. وتفعيله باستعمال بطاقة الائتمان 
تعيين رقم الاستقبال. وتعديل هذا الرقم في أي وقت يشاء 
برمجة أرقام استقبال متباينة في أوقات مختلفة 
إلغاء أرقام فرعية. والحصول على أرقام فرعية جديدة 
تعديل البريد الصوتي 111211 7/0106 حسب الطلب . وتفخص الرعتائل انديدة 
استعراض حساب المكالمات. وتغيير خطط المكالمات شهريًا 

إن تصميمٌ هذا المنتج وبرمجياته هما علامةٌ مسجّلة لشركة الاتصالات الخاصة 

. وهذا يسمح للشركة بأنٍ تقدم بعص الميزات المهمة من قبيلاا سهولة 

الاستعمال. والمرونة. والملاءمة لكل من المتحدّث والزيون. وبالنفاذ إلى جميع هذه 
الميزات عن طريق واجهةٍ سهلة الاستعمال. يستطيع الزبون التحكم التام في جميع 
المكالمات التي يستقبلها. على أن قابلية تغيير رقم خيارات طلب ال مكالمة يسمح 
للزبائن بتكييف الخدمة وفق جداول مواعيدهم وحاجاتهم اليومية. إضافة إلى ذلك, 
يمكن أن يتصل الزبائنٌ ومعارفّهم بعضّهم ببعض في أي وقت. دون الحاجة إلى إجراء 
أي ترتيبات أو تنسيقات سابقة. 
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تحليل بيئة العمل 


إن فَهُم تفاصيل الصناعة المنتجة؛ والتناضس؛ والسوق التي 
5-1 إن شٍ 
سينمو فيها عملك أمرٌ جوهري لتطوير خطة عمل قوية. وستّظهر 
دراسكك أن هن حددتث فرصة حقيقية تحل يها مشكلة حقيمية 
للزبون. أما نتيجة التحليل: 
© فستزوّدك بفهم كامل لبيئة العمل 
:وسكريقين لك إلى قوير خملة دويق قال 
© وستقنع قرَاءَك بالقدرة الكامنة الواقعية لمشروع عملك 
والغرض من تحليل بيئة العمل هو أن تبين للقراء طبيعةٌ الفرصة 
المتاحة لمملك ف هذه الصتاعة والسوق: وأن تنيب عن أسئلة من 
مثل: ما هي مشكلة الزبون التي تمكّنتَ من حَلُّها5 وما هي الصعوبة 
التي ذلَّلَتَهَاِ وما هي التقانة الخاصة: أو وجهة النظر الجديدة: أو 
الفكرة الفريدة التي ستعرضها على الزبائن بحيث تفريهم بشراء 
منتّجك بدلا من شراء منتجات منافسيك؟ 
فهم الصناعات والأسواق 
اتنا ها سيضمال كية السوق تومف كته هنا مب نيكة العدل 
الكلّية. ومع ذلك: فإن مصطاحَّي الصناعة والسوق يُستعملان هنا 
لوصف أجزاء منفصلة -ولكنها متداخلة- لبيئة عمل أكثر اتساعًا. 
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فالصناعة هي مجموعة الشركات التي تُنّتج وتبيع منتّجات (أو 
خدمات) إلى السوق. وأما السوق فهي المكان الذي سباع فيه هذه 
أكيكجات :أو التشدماك)» على هذفان الصفاعة تحدد كلد مق 
أقرانك ومنافسيك؛ وأما السوق فتحدّد فرصةً عملك وزبائتك. 
وتمثل منطقةٌ التقاطع فرصةً عملك - تلك المنطقة التي تتلاقى 
فيها حاجةٌ الزبون مع المنتّج ( أو الخدمة). 

الصناعة: مجموعة الشركات التي تُنّتج وتبيع منتجات 

(أو خدمات) 4 سوق معينة. ّْ 


احرص على أن تطرح الأسئلة الصحيحة 

بفية تحليل بيكة العمل: عليك أن تسأل الأسئلة الآتية: 

« ما هي الصناعة؟ ما هي المميزات التي تُعَرّف الصناعة؟ 
مثلاً: هل ثنتج هذه الصناعةٌ الأحذيةً؛ ومنها الأحذية 
الرياضية؟ وهل هي معنية بإنتاج وماك القدرى عاق 
الحاسوب؟ وهل تقدّم خدمات توظيف للشركات5 

© مَنْ هم منافسوك ع تلك الصناعة؟ ما هي الشركات 
التي تبيع منتجات أو خدمات مماثلة (أو شبيهة) لمنتّجاتك 
أو خدماتك لزبائن سوقك5 وما هي الشركات التي تبيع 
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منتجات أخرى تحقّق نفس الاحتياجات التي يحقّقها منتّجّك 
المعروض ( أو خدمتك)5 
© ماهي السوق؟ قد تكون سوقك مثلاً . محدّدة جغرافيًا كمدينة 
بوسطن أو باريس؛ أو محدّدة ديموغرافيًا كسوق اليافعين, أو 
سوق عداكىالمأواقوم: شوق ممسمل الحواسيب: 
© مَنْ هم زبائئك # تلك السوق؟ هل تبيع المنتّج إلى اليافعين 
أنفسهم مباشرةًٌة أم إلى والديهم؟ أم أنك توصله إليهم عن 
طريق بائعي التجزئة؟ 
ينبغي أن تقدم أجوبة هذه الأسئلة 4 سياق الأجزاء 
الخاصة بالخلفية الصناعية: والتحليل التنافسي؛ وتحليل السوق 
إرشاد: عند إجراء البحث العلمي المتعلق بتحليل بيئة عملك: عن 
أولاً إلى الموارد التي هي أكثر قابلية للنفاذ إليها. وبهذه الطريقة 
نن نطق عليه العلومات الخاتجة عن نظاق بخكف, وسيفق 
تركيزٌك منصبًا على العثور على المعلومات التي تحتاج إليها بخ 
مشروع عملك. 
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يوك لجو اتتحامن باتقتفية القبقاعية فرارك :وا لملوماه اال 
تمكّنهم من معرفة حالة الصناعة. وحجمهاء وتوجهاتهاء وميزاتها 
الأساسية. ومن معرفة قدرة منتجك ( أو خدمتك) على التلاؤم مع 
تلك الضتاعة: 

تحديد المنتجات والخدمات الحالية 

ما هي المنتجات (أو الخدمات) التي تقدّمها الصناعة حاليّاة 
لعرضن.هلدة المغلومنات ف جز الخلفية الصناعية لحَظتف: سل 
نفسك أسئلةٌ من مثل: 


«» ماهو مجال المنتجات (أو الخدمات) التي تشملها 
هذه الصناعة؟ 
© هل هي صناعة إلكترونيات. أم تصنيع أجهزة تلفازة 
« هل هي صناعة غذائية: أم تصنيع الحبوب8 
حجم الصناعة 
ما هو حجم الصناعة: ومظهرها؟ اطرح أسئلةٌ مثل: 


© ما هي القدرة الإنتاجية للصناعة:؛ وحجم مبيعاتها بالوحدة؛ 


وربحيتها الإجمالي. 
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»اهل تنتشر الصتاعة جغرافياء آم أنها مخصيودة يف جوان 
مصادر المواد الخام: أو جوار المستعمل النهائي رغبةً بذ 


تحديد التوجهاتالهمة للصناعة 
ما هي التوجهات المهمة التي تنشأ ْ الصناعة5 لتحديدهاء اسأل: 
© ماهو معدل النمو المتوقّعة 
« ماهي أنماط التوسّع الجديدة التي تنشأ؟ 
© ماهي العوامل القى يمكن أن قدنهم كذ التوسّع المستقبلي5 
« هل الصناعة مجرأة. وتشتمل على كثير من 
المنافسين الصغار؟ 
هفل هناك افلة من التافسين الركسيين يمكمون ة الضتاءةة 
© هل تتطوّر الصناعة بسرعة ع موازاة التقانة: أم أنها صناعة 
تقليدية تعرض منتّجات ( أو خدمات) مستقرّة 
إزشاك: عند تحديد التوجهات المهمة: وق مصادزك: قالتسجيل 
الجيد 4 مرحلة البحث العلمي يعطي نتيجةً طيبة على المدى 
القصير والطويل. 
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معالجة عوائق الدخول 4# الصناعة 


ما هي العوائق التي قد تعترض سبيل دخولك # هذه الصناعة؟ 
احتياضًا لعوائق محتملة؛ اطرح أسئلةٌ من مثل: 

» ماهي المواردء أو المعارف. أو المهارات اللازمة لدخول 
هذه الصناعة؟ 

ف هل قمة"قوائيق هد زالية أو دولية مقيدة أو مكهطلتاث منالية 
كبيرة؛ أو مجالات معرفية تقنية معقدة مرتبطة بتقديم 
المنتّجات (أو الخدمات)؟5 

حالة شركة الاتصالات الخاصة 8000: تقدّم الخلفية 
الصيقاعية موج رهن الظاهرة الحديكة امعيظة يق غرف اللحادفة 
اش الإنترنت. وك إشارة إلى القدرة المتنامية لعمل شركة الاتصالات 
هذه وَصَفَ آندي لازلو التطورٌ السريعٌ لغرف المحادثة وغيرها من 
القنوات الممكنة؛ مثل خدمات المواعيد. 


5 


بحلول عام 995 [. بدأ الانتشار السريع لاستعمال الإنترنت على 
المستوى الشعبي. وذلك بسبب إدخال متصمّحاتٍ 0]01315615 سهلة 
الانتعيال جقلت الحفلة إل الو سير ورعيضار وقمة وال أخرى 
دَعَمَت النموٌ السريع لاستعمال الوب. منهللا القاعدة الكبيرة والمتزايدة 
من الحواسيب المتصّبة. والإجازات المتقدمة في الحواسيب والمودمات 
5 والتحسينات في البنية التحتية للشبكة, وقد زاد عدد 
مستعملي الوب من مليون شخص في أواخر عام 994 ] إلى ما يقارب 
0] مليون بحلول عام 2006 !. 

وكانت غرف المحادثة من أوائل التطبيقات التي حمّقت شعبيةٌ 
على الوب. وكانت هذه الغرف مئْزلة مجتمعات افتراضية [7/11]008 
111065 حيث يستطيع الأشخاص إجراعَ محادثاتٍ مجهولة 
الهوية مع مشتركين آخرين عن طريق كتابة تعليقاتهم بواسطة لوحات 
مفاتيح الحاسوب. وقد خُصّصت بعص مواقع الإنترنت بالكلية للمحادثة, 
على حين خَصّصت مواقعٌ أخرى أجزاءً منها لغرف محادثةٍ منفصلة, 

فمثلاً يقدّم موقع 145111 على الوب عددًا من غرف المحادثة الختلفة, 
حيث يستطيع المشتركون مناقشة مواضيع محدّدة ذات صلة بالرياضة 
مع اللاعبين أو محلّلي الألعاب. وكذلك بدأت محركات البحث ([50010 
565 بتقديم فرصٍ لإجراء مناقشاتٍ حول عدد من المواضيع العامة 
في أي وقت. إضافةً إلى تقديم جدول مناقشات مع جوم المسلسلات. 
والمؤلّفين. وغيرهم من المشاهير. 

كذلك يتيح كثيرٌ من غرف المحادثة للمستعملين الانتقال إلى [أغرف 
محادثة خاصةل] لإجراء محادثاتٍ أكثر خصوصية, ققد ضيف موقع 
[40) 001116 1)411102) وهو أكبر مزود خدمات على الحخط 
016 أكثر من مليون ساعة محادثة يوميًا عبر قرابة 4,000 1 


غرقة محاطثة2. 


واستمرٌ كثيرٌ من مواقع الوب بإضافة مزيدٍ من غرف الحادثة إليها في 
محاولةٍ منها لإحاطة هذه المواقع بطابع اجتماعي. يكون بدوره مفتاح 
دفع لتوليد حركة المرور في الموقع. وفي الواقع. فقد أثبتت الدراساتٌ أن 
ضمٌّّ غرفةٍ محادثةٍ إلى موقع وب يمكن أن يزيد من حركة المرور بنسبةٍ 
قد تصل إلى 50 بالمئة. وأن مستعملي هذه الغرف يمكثون في الموقع 
أربعة أضعاف المدة التي مكث فيها نظراؤهم في موقع لا يتضمن غرفة 
محادثة3, ويقدّر كثيرٌ من محلّلي الصناعة أن استعمال غرف الحادثة 
قد ينمو بسرعة أكبر من سرعة مو استعمال الإنترنت نفسها؛ فقد 
قدّر أحد كبار الْحلّلين أن عدد ساعات المحادثة على الخط قد يصل إلى 77.9 
مليار ساعة بحلول عام 2006 4. 

وإضافة إلى غرف المحادثة. فقد أصبحت خدماتٌ المطابقة (1112]0[1 
55 على الخط رائجةً هي الأخرى: فقد مكَّنتُ هذه الخدماتٌ 
الشاركين من خويل لاحاتهم الشخصية 1015م ل500ه6م, 
والبحث في قاعدة معطيات الموقع عن لاحات مشاركين آخرين للعثور 
على شركاء محتمّلين جديرين بالاهتمام. وبعضٌ هذه المواقع خصصت 
بالكامل لعمليات المطابقة 111261111181118 على الحخط مباشرة, 


في حين تقدم مواقع أخرى خدمات المطابقة باعتبارها إحدى الخيارات 
العديدة للموقع. وتقدر شركة الاتصالات الخاصة 2000 أن عدد 
مستعملي خدمات المطابقة على الخط سيتجاوز 300,000 شخصًا 
في عام 2006. 

ومع تنامي أهمية غرف المحادثة وخدمات المطابقة. تزايدت الخاوف 
فيما يتعلق بالسرية الشخصية. فقواعد المعطيات التي توي على 
معلومات شخصية سرية مخرّنة في شبكات حاسوبية بمكن في بعض 
الأحيان النفاذ إليها باستعمال رقم الضمان الاجتماعي الشخصي 


فقط أو رقم الهاتف. ومع ازدياد الاهتمام بهذا الموضوع. ظهرت عدةٌ 
شركات لبيع منتجات ترمي إلى رفع درجة أمن الحاسوب والاتصالات. 


[ 012102م001) 1023 1116112010021 


2 2003 ,5 1/12 بكأعن/517د26 ألا 


3 المرجع السابق. 
4 2004 ,5 أكناعناخ ععث ع الأدتات401, 


التحليل التنافسي 


قد يكون المتنافسون شركات تعمل ضمن الصناعة التي تقدّم 
منتجات (أو خدمات) متماظة, كالدراجات الآلية ضمن صناعة 
الؤاجات الآلية. وقد يكون المتنافسون شركات 4 صناعات 
متنافسة تقدّم منتجات (أوخدمات) تمت ف فقة صتاهية الكزق 
ولكنها تحلّ مشكلة المستهلك نفسها. فمثلاً . إذا كانت المشكلة التي 
تتطلب خلا هي العثور على بديل رخيص لتملّك سيارة وقيادتها, 
فإن تملك دراجة آلية وركويهاء أو استعمالَ وسائلٍ النقل العامة قد 
يكونان حََّينَ تنافسيّينَ. وعلى ذلك فإن قراء خطة عملك سيرغبون 
4 معرفة المنافسين المباشَّرين والمحتملين لمشروع عملك؛ وذلك لأن 
هؤلاء المنافسين يمَتْلون تهديدًا لنجاح مشروعك. لذاء فإن معرفة 
منافسيك يمكن أن يقلّل من خطر إخفاقك 2 عملك. 


تحديد منافسيك 


من هم منافسوك5 فكّر ب الشركات التي تحلّ مشكلات الزبون 
نفسها التي تنوي أنتَ حلّها. حدد المنافسين الرئيسيين. ومنتجاتهم 
وخد ماتهم: ونقاط القوة والضعف لديهم. وأجبٌ عن أسئلة 
مقن» مااهنى بخصمة اللنوق الف :يفحكة يوا كل متاشين؟ وضا بن 
استراتيجيات التسويق لديهم؟ وما هي عوامل النجاح لديهم؟ سجل 
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إرشاد: تَدّكَّر أن العالم 2 تغير مستمرٌ - وأن عملية البحث لدى 
التمييز بين عملك وعمل منافسيك 
ما الذي يُمَيّز منتّجّك (أو خدمتك) عن عروض منافسيك؟ 
للاحاية “عن هذا المبؤال» :حود كيك #عحجيب ألظلت: زيوك 
بأسلوب جديد وفريد ومفيد. فمثلاً. إذا كنت تخطّط لبيع منتّج 
١‏ 1 اخداى 
للمستهلكين: فهل سيكون منتّجّك أيسرّ ‏ الاستعمال من نظيره 
المعروض حاليًا 4 السوق؟ أو افترض أنك تنوي تقديم خدمة إلى 
كاف كجيزةة فيل امن هذه الكيمة كتركاض :زناكقك عن 
اققهناة أموال 'أو على إحرا5 معاسة: أكسن مها يمكن أن تقونه 
يكو ميات تذاشبزننة 
تقدير حجم التهديدات من جهة التنافس 
ماهو حجم تهديد منافسيك لمشروع عملك؟ هل يتمتعون بعلامة 
ره بوه 2 
تجارية قوية تَمُيّرْ منتجاتهم؟ هل يُحَبطون محاولةٌ دخول مناض 
كرعفدة أوعدواشة فهل بها راو ترف الصفات المميزة الخاصة 
بمنتجاتك ويستولون عليها لمصلحة منتجاتهم ( أو خدماتهم)؟ 
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يُحَدّد التحليلٌ التناضسي لشركة الاتصالات الخاصة 8060 
التنافسء ويؤكد المزايا التنافسية لهزه الشركة - ومنها: الملاءمة. 


والمرونة: والاتحادات الاستراتيجية. 


0 ماذا عساك أن تفعل؟ 

صديق أم خصم؟ 

كان إيريك متحمّسًا لفكرته المتعلقة بحزمة برمجية سهلة 
الاستعمال ورخيصة الثمن»؛ من قانها كسام اكات 
الأعمال الصغيرة على معالجة حساباتهم. وكان قد خلّل 
بعناية الاتجافات.البازغة 4 ضتاعة برمجيات المحاسية: 
وأصبح جاهرًا لإعداد قسم التحليل التنافسي من خطة 
عمله. وعندما فكّر بمَن سيكون منافسًا له. جاء الجواب 
الواضح فورًا إلى ذهنه - إنهم مثلاً. مزودو البرمجيات 
الحالية الذين باعوا حزم برمجيات المحاسبة سابقًا. ولكن 
إيريك يريد أن يتأكد أنه كان يفكّر تفكيئرا واسع الأفق قدر 
المستطاع بخصوص منافسيه المحتمّلين لمشروع عمله. ومع 
ذلك فإن المشكلة هي أنه لم يكن متأكَّدًا تمامًا كيف يواصل 


توسيع نطاق «عدسته التنافسية». 
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المنافسون المباشرون 
تغلم 'شَركَةٌ الأتصالات. الخاضة )12 جِيدًا أنه لا يوجدالهًا شنوى متافتش وأحد 
فقط. هو شركة 176 560016[41116. التي تقدّم حاليًا منتجًا مشابهًا لمنتجها. وقد 


اختبرتٌ هذه الشركة المنافسةٌ منتجها في تشرين الأو ل/أكتوبر 2005 باختبار بيتا الذي 
دام عدة أسابيع. وتقوم الشركة 0)0)!] بتعزيز منتجها عبر موقع على الوب يُتيح للناس 
إنشاء حساباتٍ جديدة وتسم رقم فرعي لرقم الهاتف على الخط 0]111116. ولا يُعُرف أن 
النظام سيَعَدّل الآن. وذلك لأن مدة اختبار بيتا قد اكتملت. أما شركة >!11 ]1م260 
فهي تضع منتّجها ليكون مِنْزلة [أنظام ائتمار هاتفي [5]611/إ5 :8 00111656020111 [ل08 
مخصّص للمتحدثيزا]. وقد أعلن عن إطلاق إصداره العمومي في شتاء 2007. 

ومع أن لدى شركة 0)0) ما يدعوها إلى الاعتقاد بأن هيكلية أسعار )|1 نآ أم260 
وخطط تسويقها قد تكون مشايهة لما عندها. فإن منتّج 00ل)! يمكن تمييزه بوضوح 
من منتج »|1 الم[60016©,. بل إنه أكثر جاذبية. صحيحٌ أن منتّج ]1م860 هو 
في حقيقته خدمة انتمار سرِّي من بُعد 56/106 620016500118 ك) 006 لام 
ولكنُ يجب على كلّ شخصّيّن يرغبان في التحدث عبر هاتفيهما بواسطة نظام 
»1 المآ16م60©, أن يستدعيّ كل منهما الآخر برقم الهاتف نفسه في آن واحدٍ عمليًا 
(يعني] من خلال نافذة تظهر مدة ثلاث دقائق). وإلا لا مكنهما إنشاء اتصال. لذا. فإن 
نظام 86001611116 يتطلّب من المستعملين أن يقوموا سلقًا بإجراءات التنسيق في 
كل مرةٍ يرغبون فيها بإنشاء الاتصال, 

وبالمقابل. فإن منج )لآ مرن وملائم. وبتيح للأشخاص أن يتصل أحدّهم بالآخر 
في أي وقتٍِ يشاؤون. دون الحاجة إلى ترتيب اتصال سابق. أضفٌ إلى ذلك أن لدى الزبائن 
خَكمٌ كامل في الإجابة على هواتفهم أينما كانوا ووقتما شاؤوا. ويستطيعون توجيه 
مكالماتهم آليّا إلى رسائل صوتية في حال عدم ردّهم على ال مكالمة أو أن يختاروا عدم 
الردٌ عليها. وتعتقد إدارة شركة 2)000 أنّ نظامها يتفوّق على نظام 61016 أرجوة2 


ا 0 


وأَنْ مير منتجها سيعطيها أفضليةً ملموسةً في مجال التنافس. 


المنافسون المحتمّلون 

توجد. بوجهٍ عام. عدة عوائق للدخول (مثلاا متطلبات رأس المال. وتقانة الملكية 
الخاضّة) تمنع المنتسبين الجدد إلى السوق من طرح منتجاتهم المنافسة. ونتيجة لذلك, 
فإن المنافسين المتوقّعِين سيطورون ويُعرزون منتجاتهم المناقسة على الأرجح. حالما 


يكتشفون جاحًا للشركة, وكَسُبًا من خطر دخول منتسبين جُدّد إلى السوق. تسعى 
شركة 0000 إلى إقامة عوائق استراتيجية للدخول إلى السوق ترمي إلى الحافظة على 
الميزة التنافسية للشركة. أحد هذه العوائق يبرز من خلال تكوين الخادات استراتيجية 
مع تلك المشاريع التي تدعم تسخير بوابات وصل الشبكات لخدمة غرف المحادثة وخدمات 
المواعيد مثلا] 097). و5]. ومواقع غرف المحادثة على الإنترنت. وخدمات المواعيد, 
وتتفاوض شركة 0)0)آ حاليًا لعقد اتفاقياتٍ مؤاتية لتقاسم العائدات مع عدد من 
الشركاء امحتملين. يعرّز الشركاءٌ بواسطتها خدماتهم ويُنشؤونها حول منتّج شركة 
2000 على أساس حَصَريّ. وتعتقد الشركة أن هذه الاتفاقيات الحصريّة ستمنع بقؤة 
المنافسين المجتملين من الوصول إلى أسواقها المستهدفة بأسعار تنافسية. يضاف إلى 
ذلك. أن شركة 000)آ تسعى إلى إقامة عائق آخر عن طريق إنشاء علامة مسجلة 
لمنتجها بحيث إن المستهلك سيميّز علامة الشركة على أنها خدمة موثوقة تضمن 
اتصالات هاتفية ملائمة وعالية الجودة. إضافةٌ إلى السرّية الكاملة وعدم معرفة 
الشخص المتصل. 
هاتف الإنترنت (التواصل الهاتفي عبر الإنترنت) 

هاتفٌ الإنترنت تقانةٌ صَمّمت لتتيح للأشخاص إنشاء اتصالاتٍ هاتفيةٍ من 
مسافات بعيدة. وذلك باستعمال الحواسيب الشخصية أو الهواتف العادية المدمجة 
055 601706 61) 010113 كمستقيلاتٍ من جهة. والإنترنت قناةً للاتصال 
من جِهةٍ أخرى. وتتوخَّى الشركاتٌ التي توفّر خدمة هاتف الإنترنت بصفةٍ عامة أن 
تتمكن التقانةٌ من تقديم بديل من خدمة الهاتف العادي ذات المسافات البعيدة. من 
دون أي أجر يترتب على بعد المسافة. أو مقابل أجر أقل من الأجر المعهود. زدُ على ذلك 
أن هاتفٌ الإنترنت يدعم خدمات المكالمات الهاتفية ذات المسافات البعيدة المجهولة 
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الهوية. وبعضُ غرف المحادثة تُدخِل مزايا هاتف الإنترنت في برامجها. ولم يُفلح 
المستخيمون حتى الآن في تَقَبّل هذه التقانة. فالكثير يوافقون على أن صوت الإرسال 
مازال ضعيفًا. وفي غالب الأحيان. لا يكون هذا الصوت في الزمن الحقيقي 11726 ل160, 


يضاف إلى ذلك أن معظم التطبيقات البرمجية لهاتف الإنترنت تتطلب أن بمتلك 
المتحدثون بالهاتف جهيزات عتادية 12]018/856! وبرمجيات 501]11/816 متوافقة كي 
يتمكنوا من استعمال النظام. وبالجملة. فإن الشركة لا تعتقد أن هذه التقانة تؤدي 
إلى تهديدٍ تنافسيّ على المدى القريب. ومع ذلك, إذا لم تتطوّر التقانة وتصبح جزءًا من 
الحواسيب السائدة. فلرما تفضي إلى تهديدٍ تنافسي حقيقيّ لعمل الشركة, 


0 ماذا يمكنك أن تفعل؟ 


أتذكُر مشكلة إيريك؟ 


النف هنا تتخريحة العلمةالخبيرة: 


كي يوسّع إيريك رؤيته قدر المستطاع بخصوص المنافسين 
المحتملين لمشروع عمله. ينبغي أن يسأل نفسه: من ذا الذي 
يلبّي احتياجات الزبون التي يخطّط إيريك لتلبيتها بواسطة 
منتجه (أو خدمته)؟ة فأي شخص يلبّي الاحتياجات ذاتها 
يعد تاش عض رثن قائت فنذم الاسم امه مفاعة 
مغايرة تماما: 


فمثلاً: يأمُل إيريك. بواسطة برمجياته ف المحاسبة, 
أن يقدّم منتّجًا لأصحاب الأعمال الصغيرة يكون أسهل ذخ 


الاستعمال من التظبيقات المعقّدة"الكنتشرة خاليًا بق السوق. 
وعلى ذلك فهو ينوي أن يلبّي احتياجات الزبائن من جهة 
السهولة وعدم التعقيد. غير أن شركات أخرى لصناعة 
البرمجيات تدعي انها تقدم هي الأخرى منتجات سهلة 
الاستتمال:فتكون يتنك من أبرقمتاشدية: على أن محاسبي 
الضرائب يمكن أن يكونوا منافسين أيضّاء بالنظر إلى أنهم 
يجعلون الحسابات أكثر سهولة على أصحاب العمل عن 
طريق الاضطلاع بجميع الأعمال الورقية. فإذا أراد إيريك 
أن ينظر إلى منافسيه المحتملين برؤية أوسع؛ يمكنه أن يعد 
بصق أقاوه الرساض ناشين محعتملين أيضّا كاذاة لان 
أصحاب الأعمال الصغيرة: الذين يوجَسون من البرمجيات 
المعقدة. قد يعزمون على أداء أعمالهم المحاسبية بالطرائق 
القديمة التقليدية - وذلك عن طريق إجراء الحسابات 
بأنفسهم على الورق! ولجدّب هؤلاء الزبائن. يرغب إيريك 
4 إقناعهم بأن برمجياته سهلة ميسورة الاستعمال: إن لم 
تكن أسهل حتى من استعمال قلم الرصاص ذاته. 
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كر 4 هذا الجزء على سوقك المستهدّفة - أي على مجموعة 
الأفراد والشركات التي تقرّر شراء منتّجك (أوخدمتك) والاستمرار 
4 شرائه: لأنه استطاع أن يحل مشكلتهم: أو أن يلبّي احتياجاتهم 
بوجه أفضل من منافسيك. و هذا الجزء عليك أن تجيب عن 
سؤالين: الأول: هل توجد فرصةٌ للمنتّج 4 هذه السوق؟ والثاني: هل 
يمكثنا استغلال هذه الفرصة6 


تقدير حجم السوق وتموها 

يَحَسَنَ أن بين مدى قدرة السوق لاستيعاب عرضكء ومقدار 
سرعة نموٌ السوق؛ فهما مفتاحان أساسيان لأي عمل يتطلَّ إلى 
دخول السوق أو إلى موضع مناسب فيها. كما يَحْسّن أن تجيب عن 
أسئلة من قبيل: هل هناك مجالٌ لوجودك ذ تلك السوق؟ وهل يمكن 
أن تتوسّع السوق لتحتضن منتجاتك5 وهل يحتمل أن يتزايد الطلب 
على منتجاتك (أو خدماتك) # السوق؟ مثال ذلك: أنه لما كان 
الستتهلكوة يواصلوق إعجايهم بوسيلة التشوق اكريحة على النخعك 
مباشرة 01111116 ؛ فإن الشركات ستعثر على فرص أكثر فائدةٌ وربحًا 
للبيع عن طريق الإنترنت. 


شات:ودّقٌ معلوفا قلف فاراوَف التطلقة ينمو السوق أو باستجانة 
المنافسين يد ينبغي أن تكون مدعومة بمعلومات واقعية وممكنة الإثيات. 
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تحديد سوقك المستهدّفة 

مَنّ هم زبائنك المستهدّفون؟ - هل هم أشخاصٌء أم شركاتٌ 
ققطلط لبيعهم منتّجاتك؟ مو أين هم؟ ما الصفات التي تميّزهم؟ 
انظر إلى السوق المستهدّفة من وجهات نظر مختلفة؛ كالموقع 
الجغراك (على مستوى الدولة»ء أو الولاية» أو الضاحية: أو المدينة, 
أو الجوار): والمعالم الديموغرافية (كالعمرء والجنسء والعرقء 
ومستوى الدخلء والمهنة؛ ومستوى التعلّم؛ والدّين إلخ...): والعوامل 
السلوكية ( مواقف الزبائن واستجاباتهم لأنواع المنتجات) . 


الإفصاح عن قيمة عَرْضْك 


تكمن قيمةٌ عَرَضك © الإجابة عن السؤال الآتي: لماذا سيُقبل 
الزبائنٌ على شراء منتّجك (أو خدمتك) من سوقك المستهدّفة؟ 
ولتحديد هذه القيمة؛ ينبغي أن تسأل: ما هي الحلول التي أعدّدتها 
لتحلَّ بها مشكلات الزبون؟ وما هي المعاناة التي سيخفّقها منتّجّك 
(أوخدمتك) عن الزبون؟ فمثلاً . هل لديك وسادةٌ حسنةٌ التصميم 
لتخفيف ألم الظهر5 وهل لديك وسيلةٌ لإزالة الإعلانات من الإنترنت 
والتخفيف من إزعاجها؟ وما هي الفوائد المرجوة التي سيجنيها 
مشترو منتجك؟ وكيف سيتمكَّن زباكنك من التمييز بين منتجك 
ومنتجات منافسيك؟ 
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قيمة العرض 05000511100 06ا0/ا: هي مجموعة 
فريدةٌ من المنافع سيحصل عليها زبائتك إذا هم 
فَضَّلوا شراءً منتّجك على شراء منتجات منافسيك. 
أما تحليل السوق تشركة الاتصالاث الخاصة 800 فإئة يحدد 
أولاً عمل السوق الكليّ باعتباره «اتصالات مباشرة على الخط 
06 وعلى الإنترنت»؛ ثم يَصف حجم | لسوق. وبعدها. يركز لازلو 
520 على القطاع المستهدّف من السوق ( أي على «مستعملي غرف 
المحادثة وخدمات المواعيد») ويبِينٌ احتياجات السوق؛ أو الفرصٌ 
المتاحةٌ فيها (وهي هنا الخصوصيّة هذ الاتصالات الهاتفية) . 
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خديد السوق 
تتنافس شركةٌ الاتصالات الخاصة 10000 فى ميادين الاتصالات المباشرة على الحخط 


والإنترنت التي تيسر إنشاء علاقا شخصية و/أو تتيح اتصالاً تفاعليًا بين المستعملين. 
وتشتمل هذه الميادين!| مع الخدمات المباشرة ذات الملكية الخاصة[| على غرف المحادثة, 
ولوحات النشرات. والبريد الإلكتروني. أما على الإنترنت. فتتضمن التحادث عبر الإنترنت 
21) 0613 171165166 والبريد الإلكتروني. ومواقع الوب المتنوعة, على أن مواقع 
77 ذات الأهمية الخاصة ختوي على المواقع الخصّصة للتحادث بالزمن الحقيقي. 
والمواقع التي تدعم التحادث باعتباره مزيّة إضافية للموقع. والمواقع التي تخدم في 
إنشاء مطابقات مباشرة على الخط بين المستعملين. 
حجم السوق الكلي 

على حين كان الوب في الحقيقة بِدْعًا في سوق المستهلك قبل سنةٍ واحدةٍ فقط, 
فإن نفودّه خلال الشهور الاثني عشر الأخيرة كان غير عاديّ. وعلى الرغم من تباين 
التقديرات. فإن معظم الخبراء متّفقون على أن السوق تشتمل على ما بين 35 609 
مليون مستعمل للانترنت. فإلى أين يذهب هؤلاء المستعملون؟ وعم يبحثون؟ وكم 
من الوقت ينفقون على الوب؟ كلها أسئلةٌ مفتوحة لا يملك أحدٌ حتى الآن القدرةٌ 
على الإجابة عنها إجابةٌ مقنعةً ومُرضية, ويا كان الرقم الدقيق لعدد المستعملين. 
فهناك إجماعٌ على أن الإنترنت راسخةٌ وصامدة. وأن ما يسمّى [الفضاء السَيبَري 
00 سيصبح جرًا أكثر تكاملاً من الاتصالات المعاصرة والعلاقات 
الاجتماعية في القرن الحادي والعشرين. 
استعمال الخدمات المباشرة ذات الملكية الخاصة 

مع أن هناك تباينًا ملحوظًا في تقدير عدد الأشخاص الذين يُستعملون 
الإنترنت. فإن استعمال الخدماتٍ المباشرة ذات الملكية الخاصة 01111116 '(6]85 81011 
5 معروفٌ بوجهِ أكبر عن طريق الاشتراكات. ويزيد مجموع المشتركين حاليًا 
في أكبر ثلاثةٍ من مزودي خدمة الخط المباشر 051) على 50 مليون مشترك. وتتيح 
هذه المزودات الثلاثة جميعها محتواها الخاص للمشتركين فقط. إضافةٌ إلى إمكان 
نفاذٍ كامل إلى الشبكة العنكبوتية العالمية. 
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القضّاع المستهدف من السوق 

إن المقصود الأوليّ لمنتَج شركة 0)0)] هو الأشخاص الذين يستعملون غرف الحادثة 
وخدمات المواعيد على الخط. ويشترك هؤلاء المستهلكون في الرغبة في الاتصال 
بأشخاصٍ جُدّد يتعرفون إليهم. ويُمَدْرون عاليًا إمكان بقائهم مجهولي الهوية. وأن 
يكون الاتصال بهم باختيارهم وعلى نحو انتقائي. ما لم (أو إلى أن) يشعروا بالحاجة 
إلى الانتقال إلى مستوّى أعلى من الصداقة الحميمة. 
احتياجات السوق 

يجد الناس صعوبةً في بناء علاقاتٍ اجتماعيةٍ محلّية في مجتمعاتهم. وذلك 
نتيجة عملهم المتواصل ساعاتٍ طويلة, والزواج المتأخر. والتنقل المتكرّر إلى مواقع 
عمل جديدة. وفي ذات الوقت. أحدثت الإنترنت مجتمعًا افتراضيًا للعاكّم بأجمعه, 
بحيث يستطيع الناس من أقطار مختلفة وثقافاتٍ متباينة أن يُنعموا بإقامة علاقاتٍ 
اجتماعية مع آخرين يشاطرونهم اهتماماتهم. فالمناقشاتٌ في غرف المحادثة. وعروض 
لوحات النشرات المجحوسبة. والإعلانات الشخصية على الخنط مباشرة. وخدمات 
المطابقة 5617/1065 1112]0111118. كن استغلالها جميعًا لتَكون وسيلةٌ تلقاء الناس 
وإنشاء العلاقات معهم. ومع ذلك مازال معظم الناس حتى الآن. يشعرون[] إن هم 
أرادوا الارتقاء بعلاقاتهم إلى مستوى أكثر خصوصية وحميمية!] بالحاجة إلى الابتعاد 
عن التقانة الحديثة واستعمال التقانة القديمة المتمثلة بالهاتف. على أن الأخذ بهذه 
الخطوة يقتضي حاليًا أن يتخلّى أحد الأطراف عن أكثر ميزات الإنترنت روعةٌ وراحة وهي 
عدم معرفة هوية المتحدث, 

ومع ازدياد تقبّل المستهلكين للإنترنت ووسائط الاتصالات الحديثة. تزايدت 
مخاوفهم أيضًا بشأن المخصوصيّة والسرية, فالإنترنت أعدّت قواعد معطيات فعّالة 
بمكن النفاذ إليها. وهي ختوي على بعض أهم المعلومات السرية المتعلّقة بالأفراد. 
وأصبح بوسع حتى الشخص غير امختص. أن يعُلم الكثير من المعطيات الشخصية 
لشخص ما بواسطة رقم هاتف فقط. على حين يستطيع قراصنة الحاسوب أو 
المتلصّصون الماكرون تزويد أنفسهم بمعلومات كافية ليصبحوا مصدر تهديدٍ وخطر 
إلى أبعد الحدود. 


إلا 


تقدير حجم القطاع 


تعتمد فرصة السوق المتعلقة بخدمات الاتصال لشركة )0)]آ اعتمادًا كبيرًا على 
طريقة تقدير المرِع لاستعمال خدمات الإنترنت الحالية والخدمات المباشرة على الحنط 
بوجدٍ عام. وعلى استعمال غرف المحادثة وخدمات المواعيد بوجهٍ خاصٌ. فقد قدّر موقعٌ 
[40) 156آ00 4176168) أن 40 بالمئة من مستعملي هذا الموقع يزورون غرق 
المحادثة ذات الملكية الخاصة المتاحةً على الخط 1001115 ]0112 01111126 /010116]25, 
وهذه النسبة رما تقارب نسبة المستفيدين من الخدمات الأساسية الأخرى للموقع. 
وهناك تقديرٌ معتدل يشير إلى أن نسبة الأشخاص الذين يستعملون الإنترنت. من غير 
المشتركين بمزوّد خدمة الخط المباشر '09[1). وِيَنْمُدُونَ إلى غرف المحادثة أو يستفيدون من 
خدمات المواعيد هي () | بالمئة. وهذا يُحْدِتْ سوقًا مستهدفةً محتملةً تتالّف من 4.8 
مليون مستعمل عن طريق مزوّد 091 و 2,3 مليون مستعمل عن طريق مزوّد 157 
(باستعمال التقدير المعتدل المتمثّل في 35 مليون مستعمل للإنترنت, مطروحًا 
منهم 2 | مليون مستعمل ل 0517). ليصبح المجموع 7.1 مليون زبون مستهدف, 
ومع التنامي الحالي لاستعمال الإنترنت الذي يقدّر بنحو 50 بالمئة سنوي فإن هذا 
العدد سيصل إلى أكثر من 20 مليون مستعمل بحلول عام 2008. يضاف إلى ذلك, 
أن التحادث يزداد بسرعةٍ أكبر من الإنترنت ككل. وذلك بسبب أن مواقع الإنترنت تنشئ 
غرف المحادثة باعتبارها وسيلةًٌ لإقامة [امجتمعا] من زوَار الموقع الدائمين. حتى إن كثيرًا 
من الشركات أصبحت اليوم تزود مواقعها بغرف المحادثة في سبيل جدّْب الزوار إلى هذه 
المواقع. فقد قدَّر أحد المْحلّلين في مصلحة 50010110165 /[1/018011161 أنه بحلول 
عام 2008. سيصبح عدد ساعات التحادث في غرف المحادثة 7.9 بليون ساعة (انظلاً 
8 200 تموز/يوليو 2006). كذلك تتنامى خدمات المواعيد باطّراد. إذ وصل 
عدد الأعضاء إلى 00,000 [ عضو. فإذا افترضنا أن لديهم 50 بالمئة من السوق, فإن 
هذا القضّاعَ بفرده يضم حاليًا 200,000 من الزبائن المستهدّفين المؤْمّلين. 
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خطة التسويق 


لقد سيق أن استطلعت بيئة العمل: ودرست التنافس. وعرفت 
سوقك المستهدّفة. واكتشفت فرصة عملك 4 السوق. ولديك الآن 
منتّجّ (أوخدمة) ترغب 2# بيعه. فكيف تجمع بين منتّجك وسوقك 
مقاة وكيك تمكن.من مفجيع لتؤباكق عك شود تياف إن 
أكثر الوسائل النموذ جية نجاعةً هي أن تطور لنفسك خطةً للتسويق 
تلتزم بها وتعمل بمقتضاها وتراقب تنفيذها. 
استعمل خطتك للتسويق خارطة للطريق 
2 5 5 ف #2 
تنوي بيع منتجك (أو خدمتك)؛ أي كيف تحث الزبون على شراء 
منتجاتك. لذاء فإن تطويرٌ خطة التسويق المدروسة. وتضميتّها ‏ 
خطة العمل سيكون له فائدتان: 
© تساعدك وفريق عملك على إجراء اختبار أولي للأفكار. 
واستكشاف الخيارات الممكنة. وتحديد. الاستراتيجيات 
الفعالة لنجاح الشركة. 
© تساعد على إقناع من يطَّلع على خطة عملك بكفاءتك. 
ويتكب أن صر الخطة مهمة شركفك وفلستفتها الأساسية + العمل: 


وأن تتضمّن نتائج بحثك © السوق: وتستفيد من هذه النتائج. 
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إرشاد: ينبغي أن تكون خطة التسويق ديناميكيةً فاعلة: استعملّها 
لمراقبة تقدم عملك. وأدخل عليها تعديلات عند الضرورة لإظهار 
الأوضاع المتغيرة للسوق. 

كيف تضمن أن تكون خطتك للتسويق مترابطة: وأنها تنتظم 
جميعٌ العناصر المتعلقة بفرصة عملك وبفلسفته؟ ابدأ بمعاينة 
العوامل المؤثرة 4# تسويق منتجك ( أو خدمتك). 

ركز على فرصة عملك - أي على مشكلة الزبون التي سيحلها 
متشجف أو خدمكك ٠)‏ فدطلة: كن تهون تقطلة شعف نف كومنات 
منافسيك عن طريق عرض خدمة قابلة للتعديل وفقًا لطلب الزبون, 
أو تقديم ضمانات على منتجات غير متاحة 4# أي مكان آخر. أو أن 
تكون قد اكتشفتّ كيف تجعل مذاق الطعام القليل الدسم مماثلاً 
للطعام العالي الدسم. واحرصء وأنت ترسم استراتيجيات تسويق 
محددة:؛ على مراقبة فرصة منتّجك من وجهة نظر الزبون. 

راجع أغراض التسويق. عند أي مستوى من المبيعات ستصل 
إلى نقطة التعادل 00184 0]68117 - أي النقطة التي تتعادل 
فيها مبيعاتك مع نفقاتك. متى تتوفّع أن تصل إلى هذه النقطة؟ 
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كم ستستهرق حت قصل إلى الكرحلة التآلية من اكبيعاتة شمكلا: 
قد تصل أغراض التسويق لديك إلى نقطة التعادل # ستة أشهر 
بدءًا من المبيعات الأولية: لتحقيق معدل نمو مقداره 10 بالمئة 
للمبيعات سنويّاء وإصابة 10 بالمكة من السوق المستهدّفة خلال 
خمس سنوات. ما هي الاستراتيجيات التي يمكنك وضعها لتحقيق 


هزه الأغوات 5 


ركز على سلوك الشراء لدى الزبائن. متى: وأين؛ ولماذاء وكيف 
يشتري المستهلكون هذا المنتّحج (أو الخدمة)5 ما هي احتياجات 
المستهلكين التي حقّقها المنتّجّ لهم؟ ما هي العوامل المهمة يذ نظر 
المستهلكين لدى اختيارهم هذا النوع من المنتجات أو الخدمات 
(كالسعر. والجودةء والقيمة؛ والمنافع)5 على أن توفير الخدمة 
والوقت قد يكونان أهم بكثير من السعر المنخفض لدى الزبون 
الكثير المشاغل. 

حدّد قيمة كل زبون بالنسبة إلى عملك. إن تقدير الكلفة لكسب 
زبون بقيمة طويلة الأمد تساعدك على تحديد استراتيجيات 
التسويق المناسبة للاستعمال. فمثلاً. إذا كان كل زبون يستحق 
أن نكسبه ونحافظ عليه. فقد تكون أغلى استراتيجيات التسويق 
للمبيعات المباشرة: الغلاكقية التوجه-جديرة بالتكاليف المدشوغة 
فيها. وبالمقابل. إذا كنت تحاول الوصول إلى شريحة عريضة 
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من الزبائن. عندها قد تكون أكثر الاستراتيجيات فعالية هي 
الاستراتيجيات الرخيصة. نحو: ترويج المبيعات بالبريد. ولتحديد 
قيمة الزبون: ينيغى ينبغي أن تأخن بالحسيان التساؤلات الآتية: 


© هل أنت بصدد إنشاء عملٍ دائم» كاشتراكات # مجلة تستمر 
لوا 0 أن عملك يقدّم خدمةٌ سريعةٌ مرةٌ واحدة؟8 

© هل يث يشتري الزبائن منتجك لأنه من المستهلكات أو من 
التسالي الرخيصة الثمن؛ أم أن لمنتّجك صفة الديمومة - 
يُشترى 4 المتاسبات فقظطة 

© هل أنت بحاجة إلى بناء ثقة دائمة بمنتّجك [تحمل الزبون 
على شرائه دومًا]ء أم أن منتّجك (أو خدمتك) هو الوحيد 
الذي يلبي احتياجات الزبائن5 

© هل عملية شراء منتّجك (أو خدمتك) علائقية التوجه 
وتتطلّب مبيعات مباشرة: أم أنها صفقة تجارية موجهة 
ويمكن أن تكيّف بسهولة للتسويق بالبريد المباشر أو بالشراء 
الكباشرعلئ الخمدلة 


تحديد المزيج التسويقي 


يصق لازي الشتويثي الطريقة الحي سه ستحدق :وها أغراشف 
التسويقية. إذ 0 اختياراتك كيف ستجعل سوقك المستهدفة 
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على اطلاع على منتّجك: وكيف ستحتثٌ الزبونَ على شراء هذا 
المنتج. وكيف ستبني ثقة الزبون بمنتجك. وكيف ستنجز عائد 
المبيعات المأمول. تحدّد استراتيجياتٌ مزيج تسويقك الطريقةً التي 
تضع فيها منتجك ‏ السوق بالنسبة إلى منتجات منافسيك. وإن 
المزيج الأكثر فعالية هو الذي يُبرز رباعيةٌ التسويق التقليدية []]ا0! 
5ه المنتَج 001ا0500: والسعر 01106: والمكان (التوزيع) 019206 
والترويج 0101110]1010. 

[. المنتّجٍ (أو الخدمة). تأكّد أن منتّجَّك (أوخدمتك ) منسجمٌ 
مع فلسفة شركتك ومع احتياجات السوق المستهدّفة. فمثلا : 
إذا كانت فلسفة الشركة تقوم على تزويد خدمات محاسبية 
عالية الجودة. عندها يجب أن تكون تلك الخدمات من ادق 
وأشمل ما هو متاح للزبائن الموسرين: الذين يطلبون الدقة 
والشمولية من مزوّدي الخدمات المالية. 

2 الشعو ما موصي السيي الذم متكور فق بقا بل وتشياة (أو 
خدمتك)؟ هل سيكون سعر المنتّج ثابنًا سلفّاء أم متفاوتًا 
اعتمادًا على طلب الزبون؟ إن قرارات تسعير منتّجِك ستعتمد 
من جهة أولى على حساسية السعر بالنسبة إلى السوق, 
وعلى قيمة منتّجك الملحوظة 2 السوق. وستعتمد من جهة 
أخرى على التكاليف الكلية ومتطلبات هامش الربح. فلن أن 
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التسعير مسألةٌ يصعب التنبؤ بها؛ إذ سيتاح لك مجالٌ من 
الأسعار يتحدّد بكلفة المنتج وبهوامش الإسهام المتوشّع. ومع 
ذلك ينبغي أن تضبط السعر. ضمن ذلك المجال؛ استجابةٌ 
لطلب المستهلك. 

3. المكان: ويُقصّد به الحركة المادية للمنتجات - أي كيف 
سينتقل المنتج من المصنع إلى المستعمل النهائي. وما هي 
قنوات التوزيع التي ستستعملها؟ وكيف سيكون منتّجك سَلََةٌ 
مَعَدَةٌ للبيع - أي ما نوع متجر البيع بالتجزئة أو موقعه؟ هذه 
القرارات تعتمد على نوع المنتّج؛ وكلف التوزيع: واحتياجات 
الزبائن ومتطلباتهم. وينبغي أن تتخن اختياراتك هذه 


بالتلازم مع اعتبارات عملياتية وتسويقية أخرى. 


4. الترويج. فمن خلال الترويج تَطّلع المستهلكين على منتّجك. 


ويتضمن الترويج فعاليات من قبيل: 


© المشافهة. تعن هذه الأداة أرخص أدوات الترويج وأكثرها 
فعالية - إذ إن الزبائن الراضين عن المنتّج سينشرون أخباره. 
ومع اذلك:فإن هذه الأذاة لا يمقن الشيويها ويضهب التحكم 
فيها؛ فإذا كان الخبر المتداول إيجابيّاء ازدادت مبيعاتك. 
أما إذا كنول كلهت التغب عليه. 


© ترويجالمبيعات. ‏ هذه الحالة. يمكنك أن تتعكم د 
الرسالة التي ترغب ‏ إيصائها إلى المستهلك بتشرها عن 
طريق قسائم (كوبونات): وعيّنات. وعروض. فبواسطة 
برنامج قليل الكلفة تسبيّاء يمكن أن يصل ترويج مبيعاتك 
إلى شريحة عريضة من الزبائن. 

٠.‏ المبيعات المباشرة. يعد البيع المباشر أكثر غلاءٌ من الطريقة 
العامة لترويج المبيعات؛ ولكنه بالمقابل أداةٌ مهمةٌ لتطوير 
العلاقات مع الزبائن © أثناء حضهم على الشراء. هذا 
الأسلوب المستعمّل # البيع المباشر يراوح بين طلبات المبيعات 
الفردية المستقلة وبين التسويق بالجملة من بعد والبريد 
الإلكتروني الواسع الانتشار. 

© الإعلان. يؤثّر الإعلان خ المستهلك عبر رسائلَ مقنعة 
مدفوعة القيمة تُنَقَّل إلى السوق المستهدفة. وقد يكون هذا 
الأسلوب 4# البيع غير زخيص: ولكن التفعٌ الذي يُجره هو 
علامة تجاريةٌ قوية ودائمة. 

واعتماداً على مواردك وعلى الذين تحاول الوصول إليهم: اختر 

مَؤَيجًا قسويقيًا مَرَايظ من اسخراقيجيات التسويق يتاسب متتجك 


(أوخدمتك ) وسوقك المستهدفة. 
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ولا بد أن تكون خطة تسويقك منسجمةً مع بقية أجزاء خطة 
الفمل: ون تكاين ماحل فتحقيق أفؤاضة الصرهية الحادة 
وفيما .يلي عرضٌ لخطة التسويق المتبعة 4 شركة الاتصالات 
الخاصة 2)00: 


تعتمد خطة التسويق لشركة الاتصالات الخاصة 0)0)]آ على أن الزبون قد لا يكون 
دائمًا هو المستعملَ النهائي للمنتّج. فالمستعمل النهائي هو من تستعمل الإنترنت أو 
مزود خدمة الخط المباشر 057) لإنشاء علاقاتٍ تمكّنه من الحصول على مستوى أكثر 
خصوصية. ولكنه يبقى مهتمًا بشأن السرّية وعدم معرفة هوية المتحدث, ومع ذلك, 
فإن الزبون في بعض الحالات قد يكون مَوْقعًا ]51 أو مؤسسة تقدّم وسائل إنشاء 
العلاقات مع المستعمل النهائي. وبتشجيع ترويج المنتّج بواسطة 198 و 092, 
ومواقع غرف المحادثة. وخدمات المواعيد المباشرة. تستطيع شركة 20000 النفادٌ إلى 
زبائن هذه المواقع. الذين يمثلون زبائن محتمّلين دا للمنتج. وهذا يمنح الشركة 
فائدتيُن: الأولل] وسيلةً عظيمة الأثر وقليلةَ الكلفة للوصول إلى المستعمل النهائي. 
والثانيف] كبُح جماح قنوات التوزيع الأساسية التي ستساعد على إقامة حواجز 
اللدخول إلى السوق, 
خديد الموضع 

تضع الشركة منتَجَها لشركاء الموقع بصفته خدمةٌ ذات قيمةٍ مضافة 
للأعضاء الذين يستطيعون كذلك تعزيز إيرادهم إلى حدّ بعيد. وبلاحظة أن الفرق 
مازال شاسكًا بين إيرادات الإعلان وإيرادات الوسائط التقليدية. وباعتبار السعر المرتفع 
ل 092 و 191 يتوق كثيرٌ من مزوّدي الخدمات وامحتوى إلى إيرادٍ إضافي. ويبحثون بجدٌ 


عن شركاء يستطيعون تقديم تلك المندمات. 
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ووضعت الشركة منتجها للمستعملين النهائيين بصفته وسيلةً للمحافظة 
على هوية المتحدث. وبذلك يضمن سريته. في الوقت الذي يستمر فيه تعزيز العلاقات. 
ولقاء المعارف الجُدّد على الخط. وييسّر المنتَجّ هذه العلاقات دون وجود ضغط بالتزام 
مبكّر ودون الطلب من المستعمل اتخاذ قرار ارجَالي متعجّل بشأن مخاطر البوح 
بمعلوماتِ شخصية لأشخاص غرباء. ويعطي المنتَجٌ الشركاءَ كذلك طريقةً آمند 
تتيح لأولادهم المشاركة بهذا النوع من العلاقات الشخصية خارج الخط 0]]1116 مع 
أصدقاء جَدّد. دون مخاطر مواجهة الكبار لمقاصد مشكوكِ فيها. 
التسعير 

يُسَكَّرالمنتّج بزيادة معتدلةٍ فقط على سعر الخدمة الهاتفية المتعارفة للمسافات 
البعيدة. بأجر يقع بين 59 و 79 دولارًا لكل دقيقة يتحمّله مستقبلٌ المكالمة. وهذا 
السعر منخفض لدرجة أن الزيون لا بشعر بالتحمّظ حيال التخلّي عن رقمه لمتحدثين 
محتملين. ولا يبقى لأمراقبًا للساعة|[] طوال استعماله لهذه الخدمة. 

ثمة خططً لاشتراكِ شهري يَعرض وحداتٍ زمنيةًٌ مجانية. ومكالماتٍ محسومة 
الأجر ونفادًا مجانيًا إلى مزايا استثنائية. وسوف تشجّع الخطط الشهرية الاستعمال 
المنتظم للخدمة, وذلك لأن من المحتمل أن يَستعمل الزبائنٌ الخدمة على الأقل بما بكفي 
لاستهلاك الوقت [المجاني[ا المتاح لهم. وتسعى شركةٌ 000)! إلى وضع استراتيجيةٍ 
لتسعير القيمة لأنها الوسيلة الوحيدة لتأليف مجموعةٍ من الذين يستعملون 
الخدمة أمدًا بعيدًا. والذين يدمجون الخدمة في حياتهم اليومية بدلاً من النظر إليها 
واستعمالها على أنها منتَجّ من وسائل التسلية, 

وقد تكون أجرةٌ الشركاء حصة من الإيراد. أو دفعة مكافأة للمشتركين الجدد. أو 
مستويات مضمونة من الإعلانات المدفوعة الأجر. 
عرض قيمة الزبون 

تعرض شركةٌ 20000 للزبائن خدمةًٌ متميزةً بسعر قليل: إذ يستطيع الزبائن بفضل 
هذه الخدمة أن يستقبلوا المكالمات الهاتفية من موقعهم المفضّل. وحسب جدول عمل 
مناسي لهم. إضافة إلى المرونة في تغيير أرقام هواتفهم أو حذفها في أي وقت. مع 
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بقائهم مجهولي الهوية تماما لا كل ذلك مقابل الكلفة ذاتها لإنشاء مكالمة هاتفية 
عادية من مسافة بعيدة. وفي الوقت نفسه. تلبي هذه المكالمات الهاتفية حاجةٌ مائلة 
لما تقدّمه غرف المحادثة. ولكنها تعرض قيمةً إضافيةٌ في كونها أكثر حميميةٌ وتفاعلية 
من الاتصالات العادية. وفي الطرف الآخر من هذا الطيف الجذاب, توجد خدمات هاتفية 
لا من مثلاا محادثة نفسية ومحادثة رومانسية!] أكثر كلفة في الاستعمال بدرجة 
ملحوظة. إذ تبلغ الكلفة عادةً أكثر من 5 دولارات للدقيقة الواحدة. 

يلحظ شركامءٌ الموقع الاستراتيجي ومزود خدمة الخط المباشر من القيمة عن طريق 
خقيق إيرادٍ مهم بكلفةٍ مباشرة زهيدة جدًا أو معدومة. إضافةٌ إلى ذلك. وبالنظر إلى 
أن مستعملي الموقع سيقدّرون القيمة في المنتّج. فإن ترويج المنتج يغدو وسيلةً تمييز 
لمزود الموقع أو المخدمة, 


التوزيع 
لما كان هذا المنتَحٌّ موِجَّهًا إلى مستعملي الإنترنت والخط المباشر 011111186. فإن 
الوسيلة الرئيسية للتوزيع ستكون عبر موقع 0116011260017 . وسينجذب المستعولون 


إلى الموقع عبر روابط الإعلان والشراكة. وهناك طرائق أخرى للوصول إلى المستعمل 
النهائي قد تتضمن عرض المنتج جنبًا إلى جنب مع خدمات الموقع الأساسية. بحيث 
يحصل الزبائن غلى, حساب 011501869013 مقلةٌ عتدما يتشكون حساب مواغيد 
200010111 0210118 أو يفتحون حسابًا للنفاذ إلى الإنترنت مع مزود 152 

ويستطيع الزبائن أيضًا الحصول على هذه الخندمة عن طريق خط هاتف آلي مجاني: 
فالذين يخشون الدفع بواسطة بطاقة ائتمان عن طريق الإنترنت, يمكنهم استعمال 
هذه الطريقة. شأنهم في ذلك شأن الذين ينجذبون إلى الخندمة بوسيلة غير الإنترنت. 
إضافةٌ إلى أن جميع الأشخاص الذين يتصلون بأحد مشتركي ال موقع 011601968011 
سيعطون خيار معرفة ما يتعلّق بالخدمة. ويصبحون هم أنفسهم أعضاء فيه حالما 
يشرعون في مكالمتهم. 
الإعلان والترويج 

سيكون الإعلانٌ والترويج عمليةً ذات ثلاثة أطوار تتضمّن العلاقات العامة, 
وإعلانات. الوب والإعلانات المطبوعة. واستحواذ الشركاع. وتمثيل علامة التسجيل. 


يُستَغَلٌ الإعلان الخارجي ووكالات العلاقات العامة إلى أبعد حدٌ مكن للتثبّت من إنشام 


وعرض رسالةٍ تتّصف في مجملها بالحرفية والترابط الكامل. 

الطور الأول يُتوفّع أن يدوم من عشرة أسابيع إلى اثني عشر أسبوعًا. ويهتم 
باكتساب الزبائن عبر إعلانات الوب والإعلانات المطبوعة, فتأخذ إعلاناتٌ عناوين الوب 
مكاتها في المواقع التي تنيح خدمات المحادثة. مع وصلة النقر المفضية إلى موقع 
00 ,. تعرض الصفحةٌ الرئيسيةٌ ل 0156011060011 معلوماتٍ عن ميزات 
الخدمة, واستعمالها. ومنافعها. إضافةً إلى نموذج استمارة التسجيل المباشر على 
الخط. وتسعى الإعلاناتٌ والمواقعٌ جاهدةً لإطلاع القرّاء على أهمية المحافظة على 
السرية الشخصية. وذلك عن طريق عدم إعطاء أرقام الهواتف إلى الغرباء. وتشدد 
على أهمية الفوائد الثلاث للخدمة. زدْ على ذلك أن الإعلانات على الإنترنت تَشِيد 
بالإثارة التي يولّدها خويل محادثةٍ على الخط مباشرةً ©0111 إلى مكالمة هاتفية 
خارج الخط 0110116 

وتؤدي وكالات العلاقات العامة 2]9 كذلك دورًا توكيديًا أساسيًا في الطور الأول. 
مع لفت الانتباه بخاصّة إلى استهداف منشورات الإنترنت والصحافة السائدة التي 
حمل معلوماتٍ عن الخدمة الفريدة التي تقدمها شركة الاتصالات الخاصة 2000, 
وتَرسّل المادةٌ الصحفية مع المعلومات الترويجية وخارب المنتّج الجانية إلى نخبةٍ من 
المراجعين والكتّاب. 

الطور الثاني يبدأ بالتزامن مع الطور الأول. ويُعنى باكتساب شركاء استراتيجيين, 
أما مقاصده الرئيسية. فهي المؤسسات التي أقامت سابقًا علاقاتٍ مع المستعمل 
المستهدف: مثلل] مزودي خدمة الخط المباشر 0918. ومزودي خدمة الإنترنت 152, 
ومواقع ضيافة غرف المحادثة وخدمات المواعيد. ولما كان من المرجّح أن الشركاء المأمولين 
يرغبون في الحصول على أدلَّةِ على مصداقية شركة 20000 قبل الدخول في اتفاق 
معها. فإن الطور الأول يجب أن يعرض بنجاج موثوقية المنتج. 

الطور الثالث يبدأ مباشرةً بعد الإجاز الناجح للطور الأول والثاني. ويولي أهميةٌ 
خاصةً للعلامة التجارية للخدمة عبر إعلانات الصحف والإنترنت. ولوحات الإعلانات 
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الصرّقية 015018/5 01100350 ووسائل الإعلام الأخرى. وَمَضي هذا النمط من 


الترويج قدمًا. مع التركيز على الغرض الأساسي المتمثّل في تمتين العلامة التجارية لبناء 
قاعدة صَلبَةٍ من المستهلكين والحيلولة دون دخول منافسين محتملين. وستًخصّص 
أيضًا موارد كبيرةً لتوطيد ثقة الزيون بالمنتج. عن طريق تقديم خدمةٍ مباشرة لعامل 
الهاتف مع مندوبين مهنيين متمرسين في خدمة الزبون. إضافةً إلى تشجيع وخفيز 
الزبائن الدائمين. وخدمات هاتفية حديثة وقابلة للتعديل. ومن المهم أن تنقل العلامة 
التجارية على الدوام رسالةٌ تؤكّد شرعيّتها ولياقتها المهنية. بدءًا من الإعلان. ومرورًا 


بخدمة الزبون. ووصولاً إلى موثوقية المنتج. 
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معرفة العملبات 

تعطي خطةٌ العمليات فكرة مجملة عن سير فعاليات العمل 
اليومية: (والاستراتيجيات. الى تدعمها: وفن هم لا يد من تون 
معلومات كافية تُظهر للقارئ أنك على علم بالإجراءات اليومية 
تعمل وأنك قد خطّطت لها. ولكن هذه الخطةٌ ينبفي ألا تكون 
تقنيةٌ بحتةً أو مُفْرقة 4 الشمولية بحيث تجعل القارئ غير قادر أو 
غير راغب 2 أن يخوض فيها. بل ينبغي أن يكون الغرش لاني 
للجزء الخاص بخطة العمليات إبرازٌ تركيزك على عوامل التشغيل 
الحاسمة التي من شأنها أن تجعل العمل ناجحًا. 

فالعمليات هي ما يجري # سياق التنفيذ؛ أي تحويل الأفكار أو 
المواد الخام إلى منتّج (أوخدمة) يباع للزبون. ويتعين أن تكون خطةٌ 
العمليات ديناميكيةً مثل عملية الإنتاج نفسهاء ولا يمكن أن تبقى 
هذه الخطة الداخلية حبيسة الرفوف أبدًاء بل ينبغي متابعةٌ العمل 
بمقتضاها بوصفها دليلاً حيويًا لأعمال الشركة كما يجب تطويرٌها 
واستعمالها وتعديئها كلما دعت الحاجة إلى ذلك. 


تحديد نقطة التعادل 


يجب أن يوفّر قسم العمليات للقارئ عواملَ النجاح الحاسمة 
التي تؤثر 4 كيفية إنشاء قيمة لحاملي أسهم العمل. وأهم هذه 
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العوامل نقطة التعادل - أي النقطة التي تتساوى عندها مبيعات 
وحدات الإنتاج وكلف التشغيل. وجل 00 التعادل عدد وحدات 
المنتّج (أو الخدمة) التي يتعين بيعها لاستيعاب كلفة إنتاج العرض: 
بحيث تحتّق الوحداثٌ اللاحقةٌ ربحًا. أي إن التعادلٌ يعين النقطة 
التي يبدأ العمل عندها بتحقيق الأرباح. 
نقطة التعادل ]0010 8]601/33: عدد وحدات 
منتّجك (أو خدمتك) التي يتعينٌ عليك بيعها لكي 
تحتّق إيرادات تساوي كلف التشغيل لإنتاج ذلك المنتّج 
(أوالخدمة). 
تعيين عوامل أخرى للنجاح 
ثمة عواملٌ نجاح أساسية أخرى إلى جانب نقطة التعادل؛ 
© مزايا تحديد مصدر المواد. قد تستطيع الحصول على مواد 
خام رخيصة الثمن أو تكتشف طريقةٌ رخيصة لنقل البضائع. 
فمثلاً. قد تعقد صفقةًٌ مع مكتب البريد ع الولايات المتحدة 
أو مع شركة الهاتف المحلية لنقل رسالتك إلى أهالي بذ 


تلق رشن 
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© الابتكارات التكنولوجية 4 عملية التصنيع أو التوزيع. 
إن إدخال تحسينات تقانية # عملية التصنيع؛ أو ف نقل 
لمعلومات والكعطيات, أو سيق أنطمه التوذيع يمعتها أن 
تخفض التكاليف أو أن :تيد ف الآنتاجية فمغلاء قن تكوق 
قادرًا على تحقيق توزيع فمّال بفضل مستودعات محوسّبة لها 
اتصال بأسطولٍ من عربات تسليم البضائع. 

© الموقع الجغراك الملائم. يمكن أن يكون لمكان العمل دورٌ 
حاسم النجاح أو الإخفاق. وذلك تبعًا لطبيعة العمل؛ 
فالقرب المكاني من الزباكن أو المنافسين أو المزودين أو 
تمييؤات#القمل قل توق جبنينها غوامل "حاسمة ف اذلف 
فمثلاً. الموقع الجيد لمصنع لمعالجة الطعام هو أن يكون 
قريبًا من المزارعين الذين يزرعون المحاصيل؛ والموقع 
الجيد لصالات ألعاب الحواسيب هو أن يكون قريبًا من 
المدارس الثانوية أو المعاهد. 

© فرص الوصول إلى عاملين مهرة أو يد عاملة رخيصة 
الأجر. هل تستطيع أن توظّر لطلابٌ حديثي المخرج دورات 
تدريبية من شأنها أن تعود على الشركة بأيد عاملة ماهرة 
رخيصة الأجر وموظفين متمرسين 2 المستقبلة وهل 
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تستطيع أن تقدّم تدريبًا داخل الشركة لتضمن وجود القوة 
العاملة الماهرة التي تحتاج إليهاة وهل تستطيع أن تحصل 
من طبقة عاملة كبيرة على من يرضى بأجور منخفضة5 
© استراتيجية تسعير فعائة: قن تكون قاذرًا على ضبط 
التسعير وفق احتياجات قطاعات السوق المستقلة؛ أو أن تلائم 
بين الأسعار المرتفعة وميزات الخدمة الفريدة. وبالاستفادة 
مما أحرزه الإنتاج من القدرات التقانية: يمكنك أن تقدم 
عروض أسعار منخفضة دون المساس بهوامش الربح. 
تذكّر أن العرض الذي تقدّمه يمكن أن يكون مبسنَطًا وواضحًا 
بالاستعانة بمخططات 15 تفصيلية لسير العمليات: 
يعوستيفات للعيتية: وما إلى ذلاف ل كلمن المقطع الرقيشي فخملة 
العمل وملحقاتها. وتَعَدٌ وسائلٌ العرض البصرية كالمخططات والرسوم 
البيانية والجداول مفيدةٌ ب عرض المعلومات المعقّدة بوضوح. 
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موجزالا 
إدارة 


يُعلم كل مسظمر أن فريق الإذأرة, هو الجهة المجركة لأعمان 
الشركة أولاً وبالذات. وتمكّل أنت وفريقّك المادةٌ اللاصقة التي تشد 
الأجزاء بعضّها إلى بعض لتكون وحدةًٌ ديناميكية متناسقة. ودون 
فؤلاء الأشخاص المتاسبين: لن تجد أي فرصة طريقها للاتتغال 
من نخبوة القكرة إلن نين الواش السملي. ثذاد خخ مويخل الإدارة 
كد جز | مهنا ا حظة العيل -«ذلكف الجزء الذي يتكب عفن من 
القراء على قراءته أولا. 
توصيف مؤهلات أعضاء فريق عملك 
قن كوق لدق أعضناء الجثة اكراحمة معرقة سابعة يك لذ 
يحسن تضمين موجز الإدارة 4 مرفقات خطة العمل كي يفيد منه 
جميع شرائح القرّاء. ولكن يتعينٌ عليك أن تجيب عن بعض الأسئلة 
المحدّدة التي سيسآلها هؤلاء. القراء - سواء. أكانوا مستثمرين 
محتملين؛ أو مقرضين. أو مراجعين داخليين: 
© أين كان يعمل أعضاء الفريق5 ماذا كان مجال عملهم: داخل 
الشركة أو خارجها؟ فالقرَاء يريدون أن يعرفوا مدى خبرة 
أعضاء الفريق 4 الشركة ؛ وق الصناعة - أو الصناعات 
ذات الصلة - ومن هم الذين كانوا على صلة بهم. وهل 
يملكون الخبرة التي تتصل مباشرةٌ بهذا العمل المقصود؟ 
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ل ما هي منجزاتهم؟ ما هي المنجزاتٌ التي حقّقها فريقٌ 
العمل5 هل لديهم سجلٌ بمشاريع منجرّة بنجاح؟ وبعبارة 
أخرى. هل أظهروا أنهم قادرون على تلقّي فكرة ما وتحويلها 
إلى نتائج ملموسة؟ 

© ماهي سمعتهم خ بيئة العمل؟ هل يُعْرّف عنهم أنهم أشخاصٌ 
قلَّما يعكفون على إنهاء مشروع ما قبل أن يتحوّلوا إلى مشروع 
آخر؟ هل يتمتغون بحسن السيرة لجهة الاستقامة والأمانة 
والالتزام بالعهودة "فل يعرف عنهم أنهم الْحِدُ والنشاظ 
والتفاني 4 العمل؟ 

© هل هم واقعيون تجاه فرص نجاح العمل؟ هل هم قادرون على 
تقدير المخاطر والاستجابة لحل المشكلات المحتومة الوقوع؟ 
هل تتصف افتراضاتهم الحاسمة بقابليتها للتطبيق5 مّنْ 


من أعضاء الفريق سيكون كثيرر الرؤى5 ومن الذي بيده 


إعطاء رسالةً التحذيرة 

© ماهي المعارف والمهارات والقدرات الخاصة التي يقدمونها 
لعملهم؟ هل يتمتع أعضاء فريق عملك بمزيج متوازن من 
الخبرة والمهارات وعمق المعرفة؟ هل الفريق مكتمل؛ أم أنه 
يحتاج إلى آخرين ذوي خبرات أو صفات إضافيةة 


© ما مدى التزامهم بمشروع العمل؟ هل يواظبون على عملهم 
الأوقات الصعبة؟ هل سبق لهم أن عملوا من قَبَّل معًا بخ 
المشاريع؟ ذلك أن فريق عمل حديتٌ العهد لم يَسبق لأفراده 
أن اختبروا 4 إطار عمل اك اليا ما يمد أككرعرسة 
لليقاط دن طريق ميل ميق له أن عه ااذه مَنا قاض 
- أي: فريق عمل تغلّب على الخلاقات الداخلية والمشكلات 
الخاوضة لياوع غاوة ساد 
» ماهي بواعث كلّ عضو حي الفريق؟ ما الذي يُرجون إنجازه؟ 
هل كاك عضوية كل حتهم.من. جاب الضصاذفة آم جطزيق 
الاختيارة وإذا كانت عضويتهم بالاختيار؛ ما هي المنافع التي 
تريدوج تجفيفه]ة ]ذا عانوا عيدو أمهتاع ف العزيق. ها هد 
دافع كل منهم للمشاركة والسعي 4# نجاح الفريق؟ 
تقديم فريق العمل كوحدة متكاملة 
إن موجز الإدارة هو فرصتك لتعريف القارئّ بطريقة العمل 
التي سيعتمدها كل عضوي الفريق بغية تكوين فريقٍ ضمّال وناجح, 
سيفضي بدوره إلى تحقيق عملٍ ناجح ومريح. بِينْ كيف أن هذا 
الفريق هو الفريق المناسب لتدبر المخاطر والإفادة من الفرص 
عن طريق: 
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© تثبيت نقاط القوة لدى الفريق. بين كيف أن مهارات ومعرفة 
وخبرةً كلّ عضو من أعضاء الفريق متوازنةٌ مع الفريق ككل. 

« الإقرار بنقاط ضعف الفريق الملحوظة ومحاولة التغلُّب 
عليها. تعرَّف الثغرات الإدارية التي يُحتمل وجودهاء كنقص 
المهارات التقنية أو خبرات التسويق. وأشعر القارئ بما 
تخطّطه للتعامل مع نقاط الضعف أو الثفرات هذه - مثلا؛ 
عن طريق تدريب عضو من الفريق؛ أو استخدام خبرات 
شخص جديد يتمتع بالمهارات المطلوبة: أو التعاقد مع 
شركة استشارية. 

© الإفصاح عن فلسفة إدارة الفريق. طور فلسفةً الإدارة بحيث 
توطّر إرشادات تتعلّق بسلوك كل عضو وبعملية صنع القرار. 
فالعركن الواضع الفلتيفة الإذاوة خري بأن بعرب هن اقيم 
الشذركة: وأن يكو مثالا على تفاسك الفريق: 


الخطة المالية 


تؤنّف الخطةٌ المالية جزءًا حيويًا من خطة عملك. منها تترجم 
جميعٌ أجزاء عملك - فرصته: وخطة عمله. وخطة تسويقه؛ وفريق 
إدارته - إلى نتائجٌ مالية متوفّمة. ولإعداد هذا الجزء من خطتك: 


ابدأ بالتفكير بما يهتم به قرّاؤك. 
توقّع ما يهتمُ به القراء 
يكو القراغ بخظة قولف وجهاتٌ نظر مكتلفة عقد ما يعاينون 
الخطة المالية: 
© فعضو لجنة الاستثمار الذي يراجع مشروع خطّتك. يود أن 
يعرف قدرة مشروع العمل على تحقيق الشركة العائدَ الأدنى 
للاستثمار 52]6 1016نا١!‏ ( أي المعدل الأدنى للعائد المتوقع من 
جميع المشاريع) . 
© والمستثمر الذي يفكر ذ شراء جزء من مشروع العمل: يريد 
أن يعرف نوع عائد الاستثمار الذي سيحقّقه العمل. 
© والمقرض الذي يقزر الموافقة على إمضاء القرض. يريد أن 
يعرف القدرة الاقتراضية للشركة؛ أي مدى قدرتها على 
وفاء الدينة: 
ل وأنت - وريما هذا هو الأهم - بحاجة إلى أن تعرف إمكان 
تحقيق أغراضك المالية - أي: هل ستؤتي خططّك وجهودّك 
أكُلَها ك نهاية المطاف؟ 
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إن هذا الجزء من خطة عملك هو المكان الذي تُظهّر فيه لقرّائك 
الأوضاعَ الراهنة والتقديرات المستقبلية للآداء المالي للشركة. وتمثّل 
الصورة المالية التي ترسمها هنا أفضلّ تقديراتك للمخاطر المحتملة: 
وعوائد الاستثمارء التي تمش الدليلَ الملموسٌ للنجاح التجاري. 

تحديد متطلبات رأسمال عملك 

منواءً أكان مشرومكف: عملا توسعياة أم :عملا جديدًاء فإن 
قرّاء خطة عملك يريدون أن يغرفوا حجم الاستثمار المطلوب 
لراسن الخان: 

ما كمية الأموال التي تحتاج إليها للنهوض بالمشروع5 وكم تتوقع 
أن تجني منها؟ وكيف ستستعملها؟ 

إرشاد تحمل العمل تابوت كثيرةٌ فوق طاقته . فالدّين قد يكون 
دكا وكا ذنطه تكله وتعية إذااكان كيرا حجنا :قدا بلقن 
عبنًا على قدرة الشركة على النمو. 

أمااما يتغلق بالخطة المالية لشركة الاتصالات الخاصة 2040 
فإن لازلو يُستهلّها بعرض متطلبات رأس المال - أي حجم الأموال 
التي ينشدونها - وكيف ستُسعمل هذه الأموال (© تطوير النظام: 
نفقات التسويق.ك برامج اكتساب الشركاء... إلخ.). 
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متطلبات رأس المال 

تسعى الشركة حاليًا إلى الحصول على مجموع قدره ربع مليون دولار 
(5250,000). وتعتقد الشركة, وفمًا للتقديرات الحالية. أن هذه الحصيلة إضافةٌ إلى 
مبلغ (584,000) كانت قد حصلت عليه الشركة سابقًا من الجولة الأولية للتمويل, 
سيكون كافيًا لإنجازخطة عملها. بعد ستة أشهر من العمل. ستكون الشركة قادرة 
على تمويل جميع كلف التشغيل. والتسويق. وتطوير المنتّج داخليًا. 

وتعتزم الشركة استعمالٌَ مبلغ (5334,000) في الشهور الستة الأولى للعمل, 
]545,000 لتطوير النظام وبرمجته 
0000 لتلنفقات التسويق 


0 لتشغيل رأس المال بغية تمويل تطوير المنتّج مستقبلاً. والترويج. 
وبرامج اكتساب الشركاء 


موجز التقديرات المالية 


تقدر الخطةٌ المالية مبيعات السنة الأولى ب 74. [ | مليون دولار وهوامش الربح 
الإجمالية بما يزيد على 60 بالمئة. وهوامش الربح الصافية بما يقارب 42 بالمئة قبل 
اقتطاع الضريبة. وتتوقّع الشركة أن تصبح في حالة ربح بعد الشهور الستة الأولى 
من العمل. وأن تستمر في الربح بدءًا من تلك النقطة, وهناك نفقات أخرى أضيفت 
إلى الميزانية كنسبة مئوية من الإيرادات وفقًا للنسب المئوية في صناعة ماثلة. وببيان 


هذه الأرقام التقديرية. تتوقّع الشركة أن تكون رابحة. وأن تكون حركة النقد 08511 
/010] إيجابية خلال الشهور الستة لإطلاق المنتّج. ويمكن إيجاز النتائج المهمة للتنبؤ 
المالي كما يللا 


208 2009 200 201 202 
الإيراد (5) 446 11 2.16 4551 43,587,006 21071506 
ريح التشغيل (5) 40 9م112 120,578 106 2062005 


هامش ربح التشغيزل 42 437 43 41 41 
الدخل الصافي (5) 79 145417543 16963,49 18,723,180 20660302 
فامش الربح الصافي 42 431 41 43 43 


د التقديرات المالية 


هذا الجزء يَحْسّن أن تسلّط الضوعّ على الأرقام المهمة 
لبيانات الدخل المبدثية: وتعلّل أهميتها (كالإيراد. وربح التشغيل؛ 
وهامش ربح التشغيل: والدخل الصالي. وهامش الربح الصاك) 
وذلك # مدة تقع بين ثلاث وخمس سنوات. ثم اذكر متى تتوفَّع أن 
تصبح الشركة رابحة. 
إرشاد: أجِرٍ حسابات الأرقام بنفسك؛ واحرص على أداء الأعمال 
الجافية بنفسك, من إنشاء بيان الدخل وكشْف الميزانية: ختى لو 
تس كس يمحدمن والكسا ناك 

إن البيانات المالية المبدئية هي بياناتٌ تقديرية - أي ما تتوفّع أن 
يكون عليه الدخل مستقبلاً كل هذه البيانات أصندوق التحليلات 
تسيا عن التقنة اخالى للمول» ويُظهر يان الدخل: الذي يعرف 
ببيان الربح والخسارة, هوامش الربح. ويعطي كشف الميزانية 
صورة عن أصول 355615 العمل. والأسهم العادية: والالتزامات 
المالية 165 /لة1! عند نقطة ز: ةل 
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وإضافةًٌ إلى موجز بيان الدخل؛ يهتم معظم قراء خطة عملك 
ببيان حركة النقد. وبتضمين خطتك موجزًا عن هذا التدفق النقدي 
الذي يُظهر الذروة ب العسر واليسر. ستبرهن أن هذه الخطة أخذتٌ 
حسبانها تقنّباتَ الحركة النقدية. 
إرشاد: إذا كان عملك الجديد هو إنشاء مشروع: فعليك أن تُوليّ 
مكماما خاضًا بحركة الثقن ف خطعاف [خالئة: ومع أن معظه 
الناس يفكّرون ‏ الأرباح أولاً. فقد تكون حركة النقد أكشر أهميةٌ 
لإقلاع المشروع. 


يُذكر أن بيان حركة النقد غالبًا ما يُعَرَضِ شهريًا أو مرةٌ كل 


كيفية ربط افتراضاتك 

أذكن افر اكاك اتتملعة” ,الضقاعة وتوعولات تمق السوق 
المقدّرة. ثم أعط افتراضاتك المتعلقة بالمتغيرات الداخلية للعمل؛ 
مكل العلف الشايقة والتفيوة: ووتكال فم اينات وكلفة وين 'اكال: 
وتقلبات حركة النقد الموسمية: 

إن افتراضاتك هي أساس خطتك المالية؛ لذا ينبغي أن تكون 
واقعيةٌ. وضمن حدود الخبرة الصناعية. ضَعٌ مجموعةً أكثر تفصيلاً 
مخ الافكرا مات كماعفاتك لخطة عملك» وتحدق من أناف وكفت هذه 


111 


الافترآضات: اذكرمصاذزك:وآدلتك» وآؤاء الكزاء»ومجاكماقكف 
الغقلية الشخصية ف اختيار معدل نمو معين أو كلفة التوزيع. وفيما 
يلى افتراضات شركة الاتضالات الخاصة 2)00: 


تقوم التقديرات المالية على أساس تقديرات الصناعة الحالية للإنترنت والمشتركين 


في خدمة الخط المباشر 051) ذات الملكية الخاصة. ومعطيات البحث الأولية والثانوية 


في السوق, وتقديرات تغلغل المنتّج في السوق وتزايد نسبة المبيعات. بمكن الوقوف 
على معلومات تفصيلية إضافية عن التقديرات في البيانات الُحَدّة للسنوات من 
8 هحتى 2 [20. وهي تتضمن بيانات تقديرية للدخل. وكشوف الميزانية, والحركة 
النقدية. إضافةً إلى قائمة تفصيلية بالافتراضات. 

وتشتمل الإيرادات على تلك التي تنشأ من تسجيل حسابات جديدة. ومبيعاتٍ 
لدقائق المحادثة الإضافية. وتتضمن كلفةٌ البضائع المبيعة[] التي حَسَب على سعر كل 
دقيقة[] جميع الخدمات المرافقة للشراء. والبيع. وإرسال فواتير الزبائن المتعلقة بأزمنة 
الاتصال البعيدة المسافة. إضافةٌ إلى جميع الأجور والرسوم المرتبطة بفوترة بطاقات 
الائتمان. أما نفقات التسويق والمبيعات فتتضمن التكاليف المرتبظة بالإعلان. ووكالات 
العلاقات العامة 9]©. والترويج. إضافةٌ إلى التكاليف الناشئة عن تقاسم الإيراد مع 
الشركاء الاستراتيجيين. لا خري الشركة أيّ جرد. وتعمل ضمن الحدود الدنيا للنفقات 
العامة. بسبب طبيعة العمل 


إجراء تحليل نقطة التعادل للمبيعات 


ذكرنا سابقًا أن نقطة التعادل هي الوقت الذي لا يُحَقَّق فيه 
العمل أي ربح ولا يَمْنَى بأية خسارة. وهذه هي اللحظة المفصلية 
التي يبدأ فيها العمل بالتحول إلى الربحية. ولكن؛ هل يستغرق الأمر 
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ستة شهور أو سنتين كي يصل مشروع العمل إلى نقطة تعادله؟ إذ إن 
عنده نقطة التعادل» ومتى. 


تحَسَّب نقطة تعادل المبيعات كما يلي: 


الكلفة الثابتة 
نقطة التعادل - ل ل سم 

(المبيعات - الكلف المتغيرة) /المبيعات 

علمًا بأن الكلف الثابتة هي الكلف التي لا تتغيرٌ بتفيرٌ المبيعات 
ؤيادة أو نتهائًا (كتأآجير المراشق والتشآت مغلا ): وأن 'الكلقف 
المتغيرة هي التي تتباين تبعًا لحجم المبيعات (كالمواد الخام مثلا ) . 
يمكن تضمين هذه العملية الحسابية 4 مرفقات خطة عملك. 

تقدير المخاطر والمكافآت 

المخاطر هي الأمور المستقبلية التي تنطوي على عدم اليقين. 
والواقع أنه مهما كانت خطتك دقيقةٌ وافتراضاتك محكّمة: فلن 
تستطيع التنبؤ بما سيحصل غدًا أو # الشهر التالي أو العام 
القادم. فالتخطيط على جميع المستويات - أي معرفة بيئة العمل 
وَمَطويْن بخطة الممليات وخطة الصعويق هو الطرويفة التالى للتغليل 
من احتمال تعرض مشروع العمل للمخاطرء على أنك لا تستطيع 
بالمقابل إلغاءها بالكلية. 
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ثمة مخاطر حقيقية © أي مشروع عمل - خطر الإخفاق 
وإمكانية الربح. ويحرص قرَاء خطة عملك على معرفة مدى 
تقديرك لمستوى المخاطر؛ فهم يريدون أن يعرفوا كيف تُخَطّط 
لتجنب مخاطر الإخفاق؛ وكيف تخطّط لزيادة فرص النجاح. 
يعطي الرسمُ البياني للمخاطر/ العائد صورةٌ سريعةً تظهر للقراء 
احتمال الإخفاق # إنجاز المستويات اللمتوفّمة للعائد. وفرصة 
النجاح غير العادية. 


-096 1596 305 24596 6096 


00ل55ا )عم لاأننا لعامهلة العدممماءبع0 مهام كدعمندن8 من ©ممامعا/اعوهمها/ا لتوبموا! :عمنه50 
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يهو لؤسم البياقج السايق للإاستكترين ايحتمآل حصنول نتافم 
مُمكنة:فخظر حسارة كل شىء سغيل جذاء وكذلك فرصنة تميق 
عائد ضخم. أما النتيجة التي هي أكثر احتمالاً فيشار إليها بالمنطقة 
المظللة تحت منحني الجرس 0176© [[6, وتراوح بين عائد مقبولٍ 
قذره 1:5 بالمكة: والعاقد الأكقر احتمالاً وقدره :30 بالمكة, وعائد 
ممكنٍ قدره 45 بالمئة. واعتمادًا على حجم الخطر الأساسي لمشروع 
العمل (مثلاً التنقيب عن النفط أشدّ مخاطرة من افتتاح محل لبيع 
الألبسة بالتجزئة)؛ يطلب المستثمر معدلات متباينةٌ للعائد ليحقّق 
توازنًا مع احتمال الخسارة (إذ يتوم المستثمرٌ أن يحصل ك التنقيب 
عن النفط على عائد كبير ليعوض به خطر الخسارة) . 
توقّع العوائد المالية 

يرغب المستثمرون أيضًا ‏ معرفة العوائد المالية المتوشّمة - 
وتكون عادةٌ إما عائد الاستثمار (1201)؛ وإما معدل العائد الداخلي 
(18). ضفي حالة مشروع داخليء ينبغي أن يزيد العائد المالي 
على العائد الأدنى للاستثمار لدى الشركة - أي نسبة العائد الدنيا 
المتوقعة لجميع المشاريع. و حالة تأسيس عمل محفوف بالمخاطر. 
يطلب المستثمرون عادةً عائدًا أكبر لتعويض المستوى الأعلى من 
وخاظى لكان 
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لحساب عائد الاستثمار [10: نقسم ربح التشغيل الصا على 

المجموع الكلي للاستثمارات. مثال: 
0 ا 5 0.1 201 0515090 

فكلما ارتفع عائد الاستثمارء زادت فعالية الشركة ف استعمال 
رأسمالها لتحقيق الربح. 

ولحساب معدل العائد الداخلي 1101 لنسبة 50 بالمئّة - وهو 
العائد الذي قد يتوفّعه المستثمر لاستثمار محفوف بالمخاطر - 
استعمل الصيغة الآتية: 

050 + ]) ع أل7ناكت 1لا ع برآ 

حيث /1*1 هي القيمة المستقبلية؛ و]111105]111611 مقدار الاستثمار 
يأندولاز هده السمؤات اقتصنرمة إلى نيكم عله العافد: 

ينبغي أن تتضمّن مرفقاتٌ خطة عملك المجموعة الكاملة 
للمعلومات المالية؛ وهي: الافتراضات. وبيانات الدخلء وبيانات 
حركة التقدبوكشوف الليزائية::وقاقمة الصادر والا ممالا 
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المرفقات والوقائع المهمة 


تقديم المرفقات 
تقع المرفقات ذ نهاية خطة العمل؛ وتفيد # تزويد القرَاء 
بمعلومات إضاقية دون إثقال متن الخطة بها. وهذا هو الموضع الذي 
مكف أن تصمق شه فاصدل 'انخطة اثكالية.والوا هفات الضفية 
لخطة الإنتاج: وبيان السيرة الرسمي لكل عضو من فريق الإدارة. 


النص على الوقائع المهمة 
يمكنك أن تُضْمَّن خطةً عملك جدولاً بالوقائع المهمة #ْ مختلف 
مراحل تطور العمل. ومن شأن ذلك أن يفيد بإعطاء قرّائنك رسمًا 
منظوريًا للخط الزمني لإنشاء عمل ناجح. ولإعداد مخطّط الوقائع 
المهمة؛ اتبع الاستراتيجيات الآتية: 
اكت مذكر الأنحبالة الركيسية فقطء وتحدب ذكر كل مخطرة 
عن دفي ش ّْ 
اختر من بين الأحداث المهمة تلك التي يمكن تحديدها 
بوضوج وقياسها بسهولة - من قبيل: «تطوير نموذج أولي»؛ 
أو «تنصيب نظام حاسوبي». أو «استكمال اختبار السوق»؛ أو 
«بيع المنتّج لأول زبون». 
© استعمل تواريخ عامة؛ مثل: «الشهر السادس» أو «السنة 


الأولى». بدلا من التواريخ الفعلية. 
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افتتاح موقع آخر جاح مركز 
اللبيع بالتجزئة بلوغ نقطة مبيع 1,000 افتتاح موقع 0 ب,ء حمق التوزيع في 
التعادل وحدة بنع بالتجزلة بوررووين. ٠‏ (أجعبارالقا 


0 مود" ل لجر لل 20 أطوم 


الشكل 2 
الخط الزمني للوقائع المهمة 
© توشّع حصول ما لا يتُوشّع؛ فأنت لا تدري أبدّا متى تقع مشكلةٌ 
تؤدّي إلى تأخرك. 
© من جهة أخرى. أنشيٌّ جدولَ أعمال طموحًا يمكنك تحقيقه؛ 
فهذا مما يترك أثرًا طيبًا ب نفوس المستثمرين؛ ويُحسُن 
سمعتّك لديهم. 


1]0 


إرشادات وأدوات 


أدوات لاعداد خطة العمل 


للليييبتت يي ليس 


المجموعة المالية المبدئية (مقدمة) 


مقدمة هذه الصفحة 
اسنة الأساسن صفحة مدخل المعطيات لتوقّعات السنة الأولى/المعطيات القعلية 
الافتراضات صفحة مدخل المعطيات للاقتراضات المتعلقة بالبنود الرئيسية 

بيان الدخل بيان الدخل المبدئي 

كشف الميزانية كشف الميزانية المبدئي 

حركة النقد بيان حركة النقد المبدئية 


مخطط بيان الدخل مخطط بيان الدخل المتوقّع 
مخطط كشف لميزانية مخطط كشف الميزانية المتوقع 


مخطط حركة النقد ‏ مخطط حركة النقد المتوقّعة 


مخطط حركة النقد 


الحر التراكمي مخطط حركة التقدي الحر 


إن التخطيط للمستقبل أمرٌ ينفق المديرون كثيرًا من وقتهم لإجازه. فالتسويق يخطّط للمنتجات 
الجديدة. والتصئيع يخطّط للمتطلبات من المواد. في حين تخطّط المالية لمعرفة الأموال اللازمة للشركة 
التنهض بعملها يومًا بيوم. وهنا يدخل التنبؤ المالي؛ قعندما تستنفد الشركة أموالّها. لا بمكنها فعل 
أي شيء. اللهم إلا أن تريح اليانصيب لتدعم نفسها على المدى البعيد. وبتطوير تنبؤات مالية مبدئية, 
يستطيع المديرون تقدير متطلباتهم المالية ووضع خطط وفقًا لها. ومن خلال عرض نماذج مالية. ينشئ 
ائج الحاصلة. هل هي باخجّاه 


المديرون سيناريوهات [آماذا لأ لول عن طريق تغيير مداخل النماذج وملاحظة ١‏ 
النحسشّن أم العكس؟ تساعد أداة النموذج المبدئية على بناء وخليل الشركات التي تستعمل هذا المنهج. 
من الاستعمالات الرئيسية للتنبؤ المبدئي تقدير الاحتياجات المالية الخارجية المستقبلية للشركة. وهذا 
يتيح للمديرين نشدان التدفقات النقدية الداخلية الضرورية قبل أن تتأثر العملياتٌ العاديةٌ للشركة, ثمة عدة 
طرائق لبيانات التنبؤ المالي. إحداها طريقة نسبة المبيعات 00]0611]110]130[05. وهي طريقةٌ فعَالةٌ على الرغم 
من بساطتها. تقتضي ربْط عددٍ كبير من أشكال بيانات الدخل وكشف الميزانية للمبيعات المستقبلية, وتؤدي 
هذه الطريقةٌ عملّها بصورة جيدة. لأن كثيرًا من الكلف المتغيرة ومعظم الأصول الحالية 255615 ]01015011 
والالتزامات المالية تتفاوت بصورة مباشرة تقريبًا مع المبيعات, ولا شك في وجود استثناءات لهذه القاعدة. 


ولكن فيما يتعلق بأغراضنا (وبهذا التموذج). حَدو معظمٌ البتود حذو التمو الستوي في إيرادات المبيعات. 
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إن الغرض من هذه الأداة هو الإرشاد عن طريق إنشاء بيان دخل مبدئي مبسشط. وكشف ميزانية, 
وقليل الحركة النقدية للعمل. أما نتائجك قستكون مبسشّطة: فإذا أردت تنبوًا أكثر تقَدّمًا. فقد قتاج إلى 
اعتماد أداة تخطيط مالي أكثرتعقيدًا. ومع ذلك, فإن هذه الأداة ستساعدك على تطوير معرفةٍ أوليةٍ متينةٍ 
عن اقتصاد العمل والتنبؤ بوجهٍ عام. 

وبغية تسهيل مهمتك قدر المستطاع. فإن كراس الأسئلة والتمارين سيطلب إليك تقديم عدة أرقام 
مالية أولية. تونّد بياناتك المالية وتوقعاتك باستعمال اقتراضات أساسية جدًا تُستخلص من مجموعة 
الدخول (ج. دَخُل) الخاصة بك. وقد ختاج قيما بعد إلى تغيير هذه الافتراضات بغية تهذيب مقترحاتك. 

ولكن قبل أن تبدأ. ألق نظرةٌ على صفحاتٍ متعدّدةٍ من كراس الأسئلة والتمارين: فقد زودناه ببعض 


العينات من المعطيات لإعطائك فكرةً عما مكن أن تكون عليه نتائجك عندما تقوم بهذا العمل. 


تعليما 


.هذه التعليمات هي تنه معدمع عافع ككوى مارين الأذلة. وللخصول على تعليعات تفصيلبة. هن سهيع"' 
الفأرة فوق زر و0 الموجود في جميع أجزاء الأداة,. 
بمكنك ظباعة هذه التعليمات لتكون دليلاً مرجعيًا لهذه الأداة. 
سنة الأساس 1/1606 18056 
هذه هي نقطة انطلاقك لإدخال المعطيات المتعلقة بالشركة التي تقوم بتحليلها. يطلب كراس الأسئلة 
والتمارين مجموعة دخول (ج. دَخُل) معينّة لتوليد مقترحاتك. ويّفترض هذا النموذحٌ أنك تؤسّس شركةٌ 
جديدة: ومع ذلك فإن سنة الأساس تمثّل السنة الأولى لوجود الشركة, أو السنة الأخيرة للمعطيات 
الفعلية. لذلك ضَعٌ تقديراتِ جيدةٌ تناسب ما ينبغي أن تَظهر فيه السنةٌ الماليةٌ الأولى. وامُلا جميع الخانات 
الفارغة التي تنطبق على الشركة (فإذا كان الخيارٌ لا ينطبق على الشركة, اترك الخانة فارغة). يجدر بالذكر 
أن الخانات المظلّلة في جميع أجزاء القالب (النموذج) هي خاناتٌ محسوبة, لذا ينبغي عدم الكتابة فوقها. 
الافتراضات 
تنضمن هذه الصفحةٌ قائمةٌ شاملة من الافتراضات المتعلقة بالنموذج. وهذا النموذج يمكن تعديله 
بالكتابة فوق القيم الموجودة فيه. وإِنّ أيّ افتراضٍ تغيره سيدوّر إلى السنوات التالية. 


بيان الدخل [] كشف الميزانية [] حركة النقد 


هذه هي التقارير الأساسية المتعلقة بسنة الأساس والدخول (ج., دَخْل) المفترضة. استعرضٌ هذه 


الصفحات لترى كيف تبدو مقترحاتك,. 

مخطط بيان الدخل [] مخطط كشف الميزانية 

مخطط التدفق التقدي [] مخطط التدفق النقدي الحرّ التراكمي 

هذه امخططات تعبيرٌ عن خرج جميع التقارير المرافقة. استعرضٌ هذه الصفحات لترى خرج مقترحاتك 
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إذا أردت تهذيب مقترحاتك. قيمكنك فعُل ذلك بطريقتيل] 
أن تغيّر أيّ معطياتٍ سبق أن أدخلتها في صفحة سنة الأساس. 
أن تغبّر أيّ معطياتٍ سبق أن أدخلتها في صفحة الافتراضات. 


تذكّر أنك عندما تغيّر افتراضاتك أو أيّ خانةٍ مظلّلة أخرى. فإنك تكتب فوق الصيغ التي يجري فيها حاليًا 


حساب افترا آلبّد وهذا لن يؤثر في دقةٍ كراس الأسئلة والتمارين. وإذا رأيت فيما بعد أن تستعمل 


الحسابات الآلية. فسيلزمك البدء من جديد. وذلك بإغلاق ملف عملك وإعادة فتح القالب (النموذج). 

وإذا رغبت في إجراء تغييرات في صيغ القالب. فستحتاج أولاً إلى إزالة حماية الصفحة,. وللقيام بذلك, اخترٌ 
لاإزالة حماية الصفحة ]51162 0110101601 من 100112016011011 . وعندما جَرِي هذه التغييرات. أَعِدٍ 
الحماية إلى الصفحة ثانيةً. وذلك باختيار لأحماية الصفحة ]81166 18]01661] من 011[ا77001|250]62, 
بعدها. بمكنك وضع كلمة مرور 035518010 أو الاكتفاء بالضغط على زر 121005 لإعادة حماية الصفحة 
دون كلمة مرور, 

إن رسالة الخطأ 5612560080 1015010135] التي قد تظهر عند تشغيل البرنامج هي نتيجة تكرار 
الحسابات المطلوبة لإجاز عمليات التحليل. ولإلغاء هذه الرسالة. اضغط على قائمة 7001|00110115. 
واطلب صفحة الحساب, ثم اضغط على مربع 001168000010 

اضغط على لأاسنة الأساس 605/ 113956] لبدء العملية, 


أو موقع ]90 للنفاذ إلى هذه الأداة 


إذا تَقَدْتَ إلى هذه الأداة عن طريق ب[400 أو مستكشف الإنترنت 126010665 01]611161. فمن المهم أن 
تبدأ بتحميل هذه الأداة إلى حاسوبك قبل تشغيلها؛ وإلا فإن الأداة قد تعمل ضمن المتصمّح, فيؤدي ذلك 
إلى أداءِ غير متوقّع من برنامج إكسل [00ي, 

وَضَعٌ البروفسور ويليام ساهلمان هذه البرمجية لتكون متظلقًا للبحث والمناقشة في الصفوف الدراسية, 
لا لتكون وسيلةً إيضاج لفعاليةٍ أو عدم فعاليةٍ معالجة الوضع الإداري. وقد عدّل هذه البرمجية كل من جون 
ديفريس 1001910586 1011. ماجستير في إدارة الأعمال سنة 2000 وتشاد إليس 11115 [1130). ماجستير 
في إدارة الأعمال سنة 998 1. لتكون إحدى أدوات كلية هارفرد لإدارة الأعمال ]770011 1185. 
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م يي 0 


المجموعة المالية المبدئية (سنة الأساس) 
أدخل المعطيات بألوف الدولارات 
سنة الأساس 2007 
نسبة نمو الإيراد الستوي 5020 
الكلفة الإجمالية للبضائع المبيعة 900 
هامش الربح الإجمالي 110 
مضاريف الَبَوَعَاكَ 300 
مصاريف التسويق 100 
مصاريف عامة وإداريسة 100 
مصاريف أخرى [ 0 
مصاريف أخرى 2 0 
متصارييف أخرى 3 0 
مضاريك الخرى 24 0 
إجمالي مصاريف التشغيل 500 
الاستهلاك الافتراضي 5 سنوات [] خط مستقيم 
مصاريف الاستهلاك 200 
ربح التشغيل 40 
عل افر (مسايفق) 
الدخل من الفائدة 3 
المصروف من الفائدة 16 
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الدخل قبل اقتطاع الضريبة 337 


نسبة ضريبة الدخل 720 
صريبة اتدل 7 
الدخل الصافي 30 
خضص الأرباج المحازة 0 
حصص الأرباح العادية 0 
اكتشف الميرانية 0008| |[ز[ز[ز[ز[1711111[1أ1ظ/ 
أبعذار هن 1117 
الأصول 

النقد التشفيلي 50 
الأوراق المالية المتداولة 60 
اكساباة'الكننة 50 
اتحدرزيق 40 
أصول حالية أعسرى 100 
إجمالي الأصول الحالية 330 
إجمالي المصنع والتجهيزات 10 
الاستهلاك المتراكم 100 
صافي المصنع والتجهيزات 500 
أصول أخرى طويلة الأجل 100 
إجمالي الأصول الطويلة الأجل 10 
إجمالي الأصول 00,] 
الالتزامات المالية (الديون) 

الحشابات الذائنة 50 
ألكحيق اأقصين ستل 50 
الاستحقاقات الحالية 15 
الضرائب الواجبة الدفع 5 
التزامات حالية أخرى 40 
إجمالي الالتزامات الحالية 150 
الدين الطويل الأججبل 120 


هدة انين الظويل الأجل 8 سنوات 


التزامات أخرى طويلة الأج 65 


إجمالي الالتزامات الطويلة الأجل 155 
الأسهم الممتازة 0 
الفائض العادي 455 
الأرباح الحتجزة 0 
حقوق المساهمين 455 
إجمالي الديون وحقوق المساهمين 830 


نفقات رأس المال 500 
نسبة الدخل من الفائدة 0105 
نسبة المصروف من الفائدة (القصيرة الأجل) 10 
نسبة المصروف من الفائدة (الطويلة الأجل) 1 
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المجموعة المالية المبدئية (الافتراضات) 


الأساس 1 2 3 
200871717 2009 202 
معدل تزايد الإيراد السنوي 00 2006 2007 
2000 200 #50آ2 457 
كلفة البضائع المبيعة كنسية مثوية من الإيراد 2١00‏ 7450 9450 5250 
2050 050 9050 050 
5250 550 5750 550 
5250 5750 550 550 
57200 7200 700 5200 
7200 7200 5200 5200 
5200 5200 5200 5200 
مصاريف أخرى 4 200 5200 00 00# 
نفقات دخل أخرى كنسبة 5200 700 5200 5200 
نسبة الدخل من الفا: 100750 7050_7550 50 
نسبة المصروف من القائدة (القصيرة الأجل) 560 5220 5220 520 
نسبة المصروف من القائدة (الطويلة الأجل) 510 5200 5200 5200 
معدل ضريبة الدخل 1-100 200 2008 200 
معدل حصة الأرباح الممتازة 5200 5200 5200 5200 
نسبة حصة امال المدفوع العامة 000 7500 700 5200 
النقد التشغيلي كنسبة مئوية من الإيراد 525 5225 5025 5025 
بن حي وا 02020 40 9640 540 


عدد أيام استحقاق القبض 5 15 15 15 5 5 
انمخزون كنسبة مئوبة من كلفة البضائع المبيعة 104 944 544 0614 944 5144 
عدد أيام الجرد 16 16 16 16 16 16 
أصول حالية أخرى كنسبة مئوية من الإيراه 770ختا0 750 7550 7250_7550 
نففات رأس المال 50 330 452 546 67 52 
أصول أخرى طويلة الأجل كنسبة مئوية من الإيراد 015 750 7250 2550 750 750 


الحسابات الدائثة كنسبة مئوية من كلفة البضائع 


عده أيام استحقاق الدفع 20 20 20 20 20 20 

الديون القصيرة الأجل 50 50 50 50 50 50 

5 5 5 15 15 - 5 

الديون الطويا 120 105 15 60 45 
الضرائب الدائئة كنسبة مثوية من الضرائب 2065 265 27*65 265 265 265 
امات أخرى حالية كنسبة مئوية من الإيراد 270 220 220 220 220 220 


التزامات أخرى طويلة الأجل كنسبة مئوية من الإيراد 903.3 503 5203 5203 13 113 


الأسهم الممتازة 0 0 0 0 0 0 


الفائض العام 455 455 455 455 455 455 
جداول الاستهلالك] الافتراضل] 5 سنوات [] خط مستقيم 
0 سرت د ل ا ا 0 57 02 
المال الأساس 
1 330 16 716 16 16 16 
2 452 90-90-60 950:1 
3 546 0م021 109 109 
4 6067 13 135 
5 502 164 
الاستهلاك السنوىر 0 236 286 3566 449 573 
صافي المصنع والتجهيزات ‏ 900 1,060 1,296 1,555 1,866 2239 0 
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المجموعة المالية المبدئية (بيان الدخل) 
اسنة السنة السنة السنة السنة السنة 

المعطيات المعروضة بآلاف الدولارات 

الأساس 1 2 3 4 5 

2007 2008 2009 2000 201 202 
الإيراد 0 2,400 2,880 3,456 4.147 4,977 
كلفة البضائع المبيعة 5900 1-100 1,296 1,555__ 1,866 2,239 
هامش الربح الإجمالي 4681/1/10 1,320 1,584 1901 221 2737 
المخساريف المسيعات 200 30 432 5 62 746 
مصاريف التسويق 10 120 144 173 207 249 
مصاريف عامة وإدارية 10 120 144 17 207 249 
مصاريف أخرى [ 0 0 0 0 0 0 
مصاريف أخرى 2 0 0 0 0 0 0 
مصاريف أخرى 3 0 0 0 0 0 0 
مصاريف أخرى 4 0 0 0 0 0 0 
إجمالي مصاريف التشغيل 500 600 720 564 0107 1,244 
مصروف الاستهلاك 200 236 286 256 449 513 
ربح التشغيل 400 454 57 6١‏ 705 5920 
نفقات دخل أخرى 0 0 0 0 0 0 
الدخل من الفائدة 3 2 0 1 8 20 
المصروف من الفائدة 16 28 5 19 12 لآ 
الدخل قبل اقتطاع الضريبة_ 387 45 545 663 791 52 
ضريبة الدخل 77 52 109 133 158 186 
الدخل الصافي 30 2366 436 520 6233 743 
حصص الأرباح الممتازة 0 0 0 0 0 0 
حصص الأرباح العادية 0 0 0 0 0 0 
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المجموعة المالية المبدئية (كشف الميزانية) 
8 استة السثة السنة السثة السنة السنة 

المعطيات المعروضة بآلاف الدولارات 

الأساس 1 2 3 4 5 

7 __ 2009_2008 __ 200 _ 201 202 
الأصول 
النقد التشغيلي 50 60 22 586 104 124 
الأوراق المالية المتداولة 60 0 0 39 213 54 
الحسابات المدينة 580 96 115 138 166 199 
امخزون 40 46 38 6.9 53 10 
أصول حالية أخرى 10 120 144 173 207 249 
إجمالي الأصول الحالية 230 224 3289 505 513 122 
صافي المصنع والتجهيزات 56_60 1,080 1,296 1555| 1,866 2,239 
أصول أخرى طويلة الأجل 10 120 144 1713 207 249 
إجمالي الأصول الطويلة الأجل 0 1,200 1,440 1,723 2,074 2,488 
إجمالي الأصول 06010 3,701__2,906_2,233__1,829__1,524 
الالتزامات 
الحسابات الدائنة 50 60 72 86 104 124 
دين قصير الأجل 50 50 50 50 50 50 
الاستحقاقات الحالية 15 15 15 15 15 15 
الضرائب الواجبة الدفع 5 6 7 9 10 12 
التزامات حالية أخرى 40 4 58 69 83 100 
إجمالي الالتزامات الحالية 150 209 222 259 252 33 
دين طويل الأجل 120 105 90 15 60 45 
التزامات أخرى طويلة الأجل 65 78 94 112 135 162 
إجمالي الالتزامات الطويلة الأجل 155 153 154 17 195 207 
فائض الالتزامات 0 الالع 17 0 0 0 
الأسهم الممتازة 0 0 0 0 0 0 
الفائض العام 455 455 455 455 455 455 
الأرباح المحتجزة 0 3266 502 2 1,965 2/08 
حقوق المساهمين 455 52 7 1,787 2,420 3,163 
إجمالي الالتزامات وحقوق المساهمين__ 830 06004 3,701__2,906_2,233__1,829 
اختبار الرصيد 500 0 0 0 0 0 


المجموعة المالية المبدئية (حركة النقد) 


السنة السنة السبتة السسنة السنة 


المعطيات المعروضة بآلاف الدولارات 


الأساس 1 2 3 4 5 
207 200 2009 200 201 202 


الإيرادات 0 2,400 2,880 3,456 4.147 4977 
الأرباح قبل الفوائد والضرائب 400 464 58 61 795 920 
أقل ضريبة للدعاية الإعلامية 50 97 116 136 159 154 
الأرباح قبل الفوائد وبعد الضرائب 320 37 4062 545 626 736 
الاستهلاك الزائد 200 236 286 35 449 573 
حركة النقد التشغيلية 520 62 748 90 5 1,309 
رأس المال العامل التشغيلي 175 20 252 302 363 436 
أقل زيادة (انخفاض) في ,أس المال العامل التشغيلي 0 35 42 50 61 73 
زيادة إضافية (انخفاض) في الالتزامات 
الطويلة الأجل الأخرى 0 13 16 19 2 27 
أقل زيادة (انخفاض) في الأصول الطويلة 
الأجل الأخرى 0 20 24 29 35 4 
أقل نفقات لرأس ا مال 50 320 452 546 67 52 
حركة النقد الحرة 20 201 246 205 246 40 
أقل مصروف من الفائدة بعد الضرائب (دخل) 10 2 26 15 4 0( 
أقل استهلاك في الدين 15 15 15 15 15 15 
أقل إجمالي لحصص الأرباح 0 0 0 0 0 0 
الفائض المالي الخارجي (العجز في الميزانية) 165 205 265 27 202 


المجموعة المالية المبدئية (مخطط بيان الدخل) 


2010 


2009 


كلفة البضائع المبيع 2211 


الاتهلاك: والفوائد.. والضائب لتاق 


2008 


إجماني الايراد و- 


مصارف عامة وإدارية وغبرها ]1 


)4,600( 


)6,6000( 


3 


1 


المجموعة المالية المبدئية (مخطط كشف الميزانية) 


2007 2008 2009 2010 2011 2012 


أصول أخرى طويئة الأجل ‏ -] صافي المصنع والتجهيزات 5529 إجمالي الاصول الحالبة ‏ 8889 
التزامات أخرى طويلة الأجل 8599 ديون طويلة الأجل ...898 إجماني الالتزالت الحالية 15550 
حقوق حملة الأسهم ...330لا مض الالتززمت ...53 


المجموعة المالية المبدئية (مخطط الحركة النقدية) 


2007 2008 2009 2010 2011 2012 
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المجموعة المالية المبدئية (مخطط الحركة النقدية الحجرّة التراكمية) 


عق هذا السو تمقدرة أسئلة متعددة الاختيارات تساعدك على 
مدى معرفتك بأساسيات خطة العمل. وستجد أجوبةٌ هذه الأسئلة 
نهاية الاختبار. 

[. من الأفضل أن تَكتب الجزءً الخاص بالموجز التنفيذي لخطة 
عملك بعد أن تستكمل مسودة بقية الخطة. صح أم خطأ؟ 
م 
(اببخطا. 

2 أنت الآن تكتب مسودة خطة العمل: وقد حددت مَنَّ هم 
زملاؤك ومن هم منافسوك. # أي مجالٍ تتعلق هذه 
المعلوماتٌ المقدّمة؟ 

3 السوق: 
0. المزيج التسويقي. 


©. الصناعة. 
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3 فص التطعة أزكن أنخلة بيخ تمليل المفاعة والسوى: 
8 رسع العمل 
0. قناة التوزيع. 

6. استراتيجية الترويج. 

4. يُسمّى جزء خطة العمل الذي يذكر بالتفصيل سير الفعاليات 
اليومية وأداء العمل: مثل كيفية تحويل المواد الخام إلى بضائع 
جاهزة للبيع ب: 
موجن الإدارة؛ 
(..نخظة الشتويق: 

6 وصف العمل. 
0 خطة العمليات: 

 .5‏ هو النسبة المكوية الدنيا للعائد المتوفّع من جميع 
مشاريع الشركة. 

8. العائد الأدنى للاستثمار. 
6. هامش الربح الإجمالي. 


© عائد الاستثمار. 


142 


6 أدادٌ ماليةٌ يمكن أن تساعدك على تَبَينٌ النقطة التي يُتوفّع أن 
8.كشف الميزائية: 
0 تخيل نقظة التمادل: 
#اتخليل جركية النقى. 
7 أجزاء الخطة المالية التي كُظهر هوامش الربح التي تتوفّع أن 
يحقّقها عملك هي: 
8 بيانات الدخل المبدكية 
6 كشف الميزانيات: 
8. عندما تطور الجزء المتعلّق بمعالم خطة عملك. يُنْصّح عمومًا 
بفعل النقاط الآتية ماعدا: 
8. اكتف بذكر الوقائع الرئيسية فقط؛ وتجدّب ذكر كل خطوة 
بصورة مستقلة. 
0. استعمل التواريخ الفعلية. 
©. أبق ب .جدول الأغمال مجالاً زمنيًا لا لا يتوشّع. 
0. أنث نشي جدولَ أعمالٍ طموحًا يمكنك تحقيقه. 
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9. عند كتابتك للجزء الخاص بتوصيف العمل من الخطة؛ 
د او سر اماي ويقوار هو لجز 
8. صح. 

ف خط 

0 تكت ب كفلة العمل عادة مز واخوة ضهان التخصول كلقن 
الموارد المالية وليست خطة من النوع الذي يراب أو يَحَدّث, 
إذ لا يمكنها أن تساعد 2 توجيه العمليات. صح أم خطأة 
0. صح. 
الأتتخطا: 

إجابات أسئلة الاختبار 
037 3 4 
1 2. لما كان من الضروري ان يكون الموجز التنفيذي عرضا 
مختصرا للنقاط الرئيسية لخطة عملك: فمن الأفضل 
تأخير كتابته. فإذا كتبته بادئّ الأمر. فلربما تجد نفسك 
مشطرا إلى إجراء:غديلات مهمَة ليه يما يعد. 

2 . الصناعة هي مجموعة الشركات التي تنتج وتبيع منتّجات 
(أوخدمات) إلى السوق؛ لذا فهي تحدد من سيكون زملاؤك 
ومن سيكون منافسوك. 


3 . إن مصطاحَي الصناعة و السوق يُصفان أجزاءً من 
بيئة العمل الإجمالية. وتم منطقة التقاطع بين الصناعة 
والسوق فرصة العمل الخاص بك - تلك المنطقة التي تتلاقي 

و و 3 
فيها حاجةٌ الزبون مع المنتّج ( أو الخدمة). 

4 0. ينبغي أن تظهر خطةٌ العمليات كيف سِيّنّجَز العمل؛ مع 
تركيز خاص على عوامل التشغيل الحيوية التي ستجعل 
العمل الذي تقدّمه ناجحًا. 

5 إذا لم يتخطّ المشروع ( أو العمل) النسبة الدنيا للاستثمار 
للشركة؛ فقد لا يحظى بالمصادقة عليه أو تمويله. 

6. نقطة التعادل هي وقت بالغ الأهمية؛ يبدأ العمل عنده بجني 
الأرباح. ويرغب قرَّاء خطط الأعمال 4 معرفة متى (وعند 
أي مستوى من المبيعات) ستتحقق نقطة التعادل. علمًا بأن 
تحليلَ نقطة التعادل يمككنك من تقديم تلك المعلومات. 

7 تمش بياناتٌ الدخل المبدقية أصدق تحليل للتعدم امال 
للعمل؛ إذ تظهر بياناثٌ الدخلء التي تَعَرّف كذلك ببيانات 
الربح والخسازة: هوامش الربح المتوفّة إضافةٌ إلى الإيراد: 
وافال زيعالتشغيل: والبخل الصاة: 
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8 6. لا يتصح عمومًا باستعمال التواريخ الفعلية ‏ الجزء 
اقلق يمفاله خطة هملك بويحسن أن يدل دل من ذلك 
تواريخ عامة؛ نحو: ستة أشهرء أو سنة واحدة؛ إذ إن إثبات 
تواريعٌ محدّدة ليس بالأمر الضروريٌ دائمّاء إضافةٌ إلى أن 
مجال المناورة فيه أقل من التواريخ العامة. 

 .9‏ حين أنك تودٌ امتمفال سارت عبان نمت ف اللجوه 
الكافى يفكيف الشل قا خظلة عولك كان هذا الجدم 
يمنحك أيضًا فرصةً لإدراج بعض حماستك وقناعتك بأن 
فكرة العمل سوف تكون مشروعٌَ عمل ناجحًا. فهي إذن 
مناسبةٌ لك لعرض قيمة فكرتك - أي ما يدعوك للاعتقاد 
بأن العمل سيكون ناجحًا. 

و ع 5 

0 نا كان بعض الأشخاض .يفهمون خطة العمل على 

أنها وثيقة جامدة؛ بمعنى أنها تكتب مرةٌ واحدةٌ ثم تطرح 
1 ءًّ و3 

على الرف. فمن الملائم جدا مراقبتها وتحديثها بانتظام 

للمساعدة على تقدم عملك. 
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مراجع لالاستزادة 


مقالتان 
علتاكقاها عمتطاوتاطيط أممدءك دعماكم8 لعدبصدط] 


لتهنم]] نا لمتامج تممعء0) عط علاكم] 0 وعددعماكن8 بجعاح 

(999 1 كادععع(]) عندلمن] المعمعع دممل1 
إن تعمد المشروعات الإنتاجية ليس عملا جديدًا تماماا - 
ففكرة إنشاء مشروعات جديدة ضمن شركات كبرى كان 
رائجًا مدةٌ قصيرة خ ثمانينيات القرن الماضي؛ ولكن معظم 
الشركات أصبحت حاليًا مهتمةٌ بتغيير بنيتها وتقليص غدد 
عامليها للبحث عن فرص عمل جديدة. ومع ذلك: فإن تعهد 
المشروعات عاد ثانيةً ‏ هذه الأيام؛ فالشركات تعتمد وتبحث 
عن طرق للنمو والبقاء ِ ساحة السوق التناضية المتزايدة 
تافلرات؟ بوشعطان االتعيين حدودٌ إنتاج الخطط والأفكار 
إلى تبثي مشاريع عمل جديدة فعلية - وهذا يتطلب تدريبًا 
وتعليمّاء وتحفيزات, وشراءً من المستويات العليا لضمان أن 
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أدع0 3 عأاتحنا 0) بجلا بخ دصذنلاتنا بممصاطةك 
لازأنة) عتمم د5عماكن8ظ لمدصداط لامداط دكعماكنظ 
.(997 1 أكناع ناك 
تقْرط معظم خطط العمل كثيرًا ‏ إيراد الأرقام؛ وتَفَرْط 
قير نظ إيزاك الَعلوفات اللهمة حمّاء عالأشخاص: . وفرصة 
العمل؛ والسياق واحتمالات الربح والخسارة. يوضّح الكاتب 
.4 هذا المقال «بعض الأفكار المتعلقة بخطط العمل»؛ التي 
تبين للمديرين كيف يطرحون الأسئلة الصحيحة كذ أثناء 
إعداد خطط عملهم: وكيف يجيبون عنها. 
كتب 


لتنا علتممداط ذعماكن عط 1 1210 ,نومد8 
لم ,65 اونا 0811 ]ناملا 0[ دقعععناو 101 مقاط 3 عمتامعت) 
1 زمدمز0ن) علتاو اطنط أتماذم لمعم تن ,لهت 
وَصضَفت:مجلة قوسن 10085 هذ اتاب نأثة من أفصل 
المراجع # الأعمال الصغيرة وأكثرها نفعًا. تتضمن هذه 
الطبعةٌ الجديدةٌ معلومات عن استعمال الإنترنت بوصفها 
آداة اتيتمل جل الأعمال. ْ 


غ115 عناملا لقع أعجدا منمعة لمة ,طوعدمل ,هلكوم 

]|[ ,كأ00ءعناموه][ تا اتحعمدلة له 32 ,مداط ومعماكن8 
يفاوق هذ 'آلذلئل: "التخافن ناعون حعلة' العمل عملية 
تفاعلية وتدريجية تركّز على ما يُعرف بميزة البيع الفريدة 
(0028/لخ ع2 أله 6نالوألال]). ويتضمن نموذجًا لخطة 
عمل كاملة؛ إضافة إلى مسرد للمصطلحات. 

412]0111(:01. أل 20016 ,0202نآ بالمكراط 

ل نا بأتقدتى علتاتماع 0 عل انان معاهالإطامعاو 4لامدام 

"لاك بت كناأنا1 5الإئنةم0121) عناملا ع أكنادة؟ 200 ,دعل أودا8ظ عط 

| بملتاوتاطنظ لدتعمدم ]1 دادع رومع دع 1 له 

أسهم هذا الكتاب. الذي نال جائزة الكتاب الأكثر 
مبيعًاء أكثر من نصف مليون شخص على كتابة خطط 
أعمال تكلّلت بالنجاح. وهو يقدّم تعليماته خطوةٌ فخطوة 
لإنشاء خطة مهنيّة راقية موجّهة النتائج. إضافةٌ إلى 
كثير من العيّنات, والتمارين: والأمثلة: وخطتَينَ كاملتين 
لاستعمالهما كنماذج. ويتضمن الكتاب آخر استراتيجيات 
التسويق على الوب وغيرها من الموارد الحديثة المتاحة 
لأرباب المشاريع الإنتاجية. 
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منتجات تعليمية | لكترونية 
لوط مزعكم) عمتطوتاطيط أممطءع دمعموسظ لتدبصدا] 
.004 بعلتطاوتاطيظ أممعي دوعمزدس8 لتد/صد]مموم8 


#ر 2 


دراساتٌ لمجموعة حالات مرنة على الخط 001176: يُقصّد بها 
الإسهام # إعداد المديرين من المستوى المتوسط والمتقدّم لمواجهة 
مختلف تحديات القيادة. تقدّم هذه السيناريوهات الواقعية 
القصيرة محتوى معقّدًا لتكوين صورة مركّزة عن وقائع حياة 
اللدين: كد نا الددزون أحمعواتحنة وقطلنة:وزؤالةصواكق الذتحان 
ومراقبة التغينٌ وتوفّع المخاطرء والقرارات الأخلاقية: وبناء حالة 
عملء وتعزيز ثقة الزبون: والذكاء العاطفي: وتطوير منظور عالمي 
شامل. وتشجيع الابتكار. وتحديد المشكلات؛: واختيار الحلول؛ 
وإدارةً التآثرات المعقدة, وتحقيق وظيفة المدرّبء وإدارة الإبداع, 
والتأثير # الآخرين: وإدارة الأداءء وتوفير التغذية الراجعة: 
والحاقطة على المواهي 
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